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SEÑORES MIEMBROS DEL JURADO 
 
Presento la tesis titulada Sistema Web para el Proceso Comercial en la empresa 
Equisoft Perú S.A.C.; en el cumplimiento de las normas establecidas en el 
Reglamento de Grados y Títulos de la Universidad César Vallejo para obtener el 
título en Ingeniería de Sistemas de la Universidad Privada “César Vallejo” Sede 
Lima Norte. 
 
Esta investigación busca determinar la influencia de un sistema web para el proceso 
comercial en la empresa Equisoft Perú S.A.C., con el objetivo de mejorar dicho 
proceso. 
 
El presente trabajo consta de siete capítulos que son:  
CAPÍTULO I: Introducción; se plantea la realidad problemática de la investigación; 
contiene los trabajos previos a nivel nacional e internacional; las teorías 
relacionadas al tema describen los enfoques conceptuales de la investigación; 
formulación del problema en forma de pregunta; justificación del estudio; las 
hipótesis y los objetivos de la investigación.  
CAPÍTULO II: Se define el diseño de la investigación; las variables y su 
operacionalización; también determina la población, muestra y su método de 
selección; técnicas e instrumentos de recolección de datos, así como la validez y 
confiabilidad del instrumento; los métodos de análisis de datos; y los aspectos 
éticos que garantiza la calidad y ética de la investigación. 
CAPÍTULO III: Detalla los resultados obtenidos de la investigación mediante tablas 
y figuras estadísticas con su respectiva interpretación o análisis detallado. 
CAPÍTULO IV: Establece la discusión en relación a los trabajos previos y teorías 
presentados en el capítulo I. 
CAPÍTULO V: Presenta las conclusiones obtenidas de la investigación en base a 
los hallazgos y objetivos de la investigación.  
CAPÍTULO VI: Enumera las recomendaciones para investigaciones posteriores.  
CAPÍTULO VII: Presenta las referencias bibliográficas citadas en la investigación 
de acuerdo a la norma ISO 690.  
 
Espero, miembros del jurado, que la presente investigación se ajuste a los 
requerimientos establecidos por la Universidad Cesar Vallejo, con lo cual este 
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La actual investigación describe el desarrollo e implementación de un sistema web 
para el proceso comercial en la Empresa Equisoft Perú S.A.C, cuyo proceso en si 
se llama proceso de cotizaciones, el propósito de esta investigación fue determinar 
de qué manera un sistema web influye un en el proceso comercial en la Empresa 
Equisoft.  
Es así que en la investigación se determinan anticipadamente aspectos teóricos 
describiendo el proceso comercial, también las metodologías y herramientas que 
fueron utilizados en el desarrollo del sistema. Se desarrolló el sistema se utilizó la 
metodología ágil SCRUM, ya que es una metodología que tiene una mejor 
flexibilidad a los cambios en el transcurso del desarrollo del sistema. Se optó por 
C# .NET como lenguaje de programación como también se escogió el servidor de 
base de datos que se llama SQL Server 2012 como gestor de base de datos. La 
población se tomó por cada indicador, para el índice de efectividad de cotizaciones 
fueron72 cotizaciones a lo largo de 1 mes definido en 15 días y para el índice de 
comercialidad, 7 grupos de días en 1 mes. Se optó por utilizar el tipo de estudio 
investigación aplicada y como diseño de investigación Pre-Experimental.  
La implementación del sistema web para el proceso comercial optimizo el proceso 
comercial, respecto al indicador de índice de efectividad de cotizaciones aumento 
en 37,7 % y con respecto al índice de comercialidad, en un 3.35%. 
Finalmente se concluyó que el sistema web para el proceso comercial, influyó de 
manera positiva en la empresa Equisoft Perú S.A.C. ya que se aumentó el índice 
de efectividad de cotizaciones y el índice de comercialidad se optimizo, para la 
satisfacción del usuario y cliente final. 
  
 
Palabras claves: sistema web, proceso comercial, índice de efectividad de 





The current research describes the development and implementation of a web 
system for the commercial process in the company Equisoft Peru SAC, whose 
process is called the quotation process, the purpose of this research was to 
determine how a web system influences one in the Commercial process at the 
Equisoft Company. 
Thus, in the investigation, theoretical aspects are described in advance, describing 
the commercial process, also the methodologies and tools that were used in the 
development of the system. The system was developed using the agile SCRUM 
methodology, since it is a methodology that has a better flexibility to changes in the 
course of system development. We chose C # .NET as the programming language 
as we also chose the database server named SQL Server 2012 as the database 
manager. The population was taken for each indicator, for the index of effectiveness 
of contributions were72 quotes over a defined month in 15 days and for the index of 
commerciality, 7 groups of days in 1 month. We chose to use the type of applied 
research study and as a Pre-Experimental research design. 
The implementation of the web system for the commercial process optimized the 
commercial process, with respect to the index of effectiveness of contributions index 
increased by 37.7% and with respect to the index of commerciality, by 3.35%. 
Finally, it was concluded that the web system for the commercial process had a 
positive influence on the company Equisoft Perú S.A.C. Since the index of 
effectiveness of quotations was increased and the index of commerciality was 




Key words: web system, commercial process, index of effectiveness of quotations, 
index of commerciality, Pre-Experimental. 
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I. INTRODUCCIÓN 
 
Actualmente las empresas pequeñas y medianas con el paso del tiempo 
hacen uso de las nuevas tecnologías, las cuales ayudan a un mejor 
rendimiento en el sector comercial permitiendo migrar hacia nuevos 
mercados.  
 
Es por ello que la empresa Equisoft Perú se ve en la necesidad de emplear 
nuevas tecnologías que sirvan de apoyo a su proceso comercial y de esa 
manera optimizarlas.  
El objetivo de esta investigación es determinar la influencia de un sistema 
web para el proceso comercial en la Empresa Equisoft Perú S.A.C. 
 
Los problemas actuales en el proceso comercial se identifican en el índice 
de cotizaciones y el índice de comercialidad. El primer problema cubre desde 
la solicitud de un cliente que abarca la elaboración de una cotización de un 
servicio, esta se realiza de forma tradicional, en cada cotización se debe de 
elegir el servicio y copiar las imágenes de los productos, dicho proceso se 
ha vuelto engorroso debido a la cantidad de cotizaciones que surgen 
actualmente. El siguiente problema es originado por que no se lleva un 
registro confiable de las ventas que se realizan, por consiguiente no se 
puede tener un estimado de las ventas que se vienen realizando, el proceso 
de registro se realiza de forma manual lo que genera más horas hombre e 
información no confiable. Esta investigación se propone a optimizar el 
proceso comercial usando herramientas de tecnología de información.  
 
La presente investigación se divide en cinco capítulos. En el capítulo I: 
Introducción; se presenta la problemática de la investigación, los objetivos, 
hipótesis; En el capítulo II Método; se muestra la parte que corresponde a la 
selección de la población con la que se trabajó, los instrumentos con los que 
se recolecto la información necesaria, En el CAPÍTULO III: Resultados, se 
presentan las tablas y figuras estadísticas con su respectiva interpretación o 
análisis detallado. En el capítulo IV: Discusión, se presenta, establecen y 
discuten los resultados en relación a los trabajos previos seleccionados. En 
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el capítulo V: Conclusiones, se enumeran las conclusiones obtenidas de la 
investigación. En el capítulo VI: se listan las recomendaciones para 
investigaciones posteriores.  
En el capítulo VII: Referencias, se enumeran las fuentes bibliográficas 
citadas en la investigación de acuerdo a la norma ISO 690.  
 
1.1.  Realidad problemática   
La gestión comercial y financiera de las empresas del sector informático y 
electrónico actualmente requieren de nuevas condiciones corporativas que 
permitan reducir la considerable brecha entre los resultados esperados y los 
resultados obtenidos. Las empresas buscan que los datos sean confiables, 
oportunos, precisos, y que puedan reaccionar más rápido a los requerimientos 
del mercado. El proceso y distribución comercial es muy importante para la 
planificación, diversos estudios muestran que las empresas importantes son 
aquellas que son más eficientes a la hora de planificar su actividad comercial1.  
De esta manera surge entonces la necesidad de estudiar un planteamiento 
para mejorar la eficiencia en la actividad comercial de las empresas, lo que 
implica identificar las acciones y áreas donde se deben realizar mejoras. Es 
por ello que se necesita implementar un sistema de información que colabore 
con los procesos más complicados en el tratamiento de datos, con el fin de 
optimizar el proceso comercial. Un proceso comercial se entiende como el 
análisis de la situación interna y externa, la determinación de los objetivos 
comerciales y la formulación de estrategias conducentes a ellos, así como 
también su implementación y control2. 
La presente investigación se realizó en la empresa Equisoft Perú S.A. ubicada 
en el distrito de Los Olivos, provincia de Lima, una empresa innovadora de 
soluciones tecnológicas de informática y tecnologías de software. Su principal 
actividad son las ventas de licencias, comercialización de equipos electrónicos 
y de cómputo; brindando una asesoría de calidad y garantía total; desde los 
                                                          
1 VERTICE. Organización del proceso de venta: Distribución comercial. Vertice, 2011.  
ISBN 8499313175 
2 FERNANDO GARCIA ARCA ET AL. Gestión comercial de la pyme: ¿Qué es la planificación comercial?  
España: Ideas propias S.L., 2010. ISBN 849839323X  
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diseños, planos, montaje y puesta en marcha de los productos y servicios que 
brindan.  
Los servicios que brindan abarcan desde la línea electrónica e informática que 
comprende: estabilizadores, computadoras, memorias, teclados, monitores, 
supresores de picos, antenas para internet y con lo que respecta a la línea de 
tecnología de información realizan implementación de data center, 
implementación de cableado estructurado, redes inalámbricas, conectividad y 
operatividad para redes de telecomunicaciones empresariales. La empresa 
Equisoft Perú S.A.C tiene como objetivo ser una empresa tecnológica líder en 
la distribución de productos y servicios de ejecución de proyectos electrónicos, 
informáticos y tecnológicos.  
Actualmente la empresa presenta varios inconvenientes, el proceso clave de 
la empresa es el proceso comercial, es ahí donde se debe de hacer hincapié, 
para que se genere un servicio en primer lugar se debe de realizar una 
cotización previa solicitud de un cliente, posteriormente de una cotización 
aprobada se debe de generar una orden de trabajo y establecer los rangos de 
fecha que se debe de cumplir, actualmente el proceso comercial que manejan 
no está cumpliendo sus expectativas debido a que existen pasos que no se 
están llevando de la forma esperada lo que está provocando retrasos 
considerables en cuanto a las cotizaciones y conocer el registro de ventas. 
Según lo expresado en entrevista que se le hizo al Sr. Jose Ramirez, indicó 
que el primer problema es el proceso de emisión de cotizaciones, que 
actualmente sigue un proceso largo y trabajoso en el cual se toman en cuenta 
detalles como los equipos que se solicitan, el tipo de servicio, la mano de obra, 
tiempo de implementación y costos relacionados con el servicio, debido a que 
este proceso sigue la forma tradicional, se está incurriendo en errores que 
perjudican a la empresa al momento de emitir una cotización, errores tales 
como la falta de equipos en la carga de data de la cotización debido a que 
actualmente se utilizan catálogos enviados por los proveedores en un formato 
de revistas, muchas veces estas revistas no se encuentran actualizadas y se 
incurre en errores al ingresar el costo y tiempo de duración de la propuesta 
así como también cálculos adicionales que se puedan presentar, al ser un 
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proceso manual se toma demasiado tiempo desarrollar una cotización lo que 
impide atender un mayor número de cotizaciones por consiguiente aumentar 
la producción. Entonces cuando se desea conocer el índice de efectividad de 
cotizaciones se debe de verificar los libros de cotizaciones para corroborar 
que cotizaciones ya fueron aprobadas y las que fueron rechazadas con el fin 
de tomar una decisión (ver anexo N°2). 
Para la medición del índice de efectividad de cotizaciones se contabilizó el 
número de cotizaciones que fueron aprobadas por los clientes sobre el total 
de cotizaciones que se solicitaron, la población fue de 72 Cotizaciones lo que 
evidencio un resultado de 42% (ver anexo n°4). En la figura N°1 se muestra 
los porcentajes de las cotizaciones que se dieron en la empresa en un lapso 
de tiempo del 1 de septiembre de 2016 al 18 de septiembre de 2016. 
Figura N°1: indicador “Índice de efectividad de cotizaciones” 
                                       
Por otro lado en una siguiente entrevista(ver anexo N°3) el Sr. Jose Ramirez 
también indico que el siguiente problema que se identifico es que no se lleva un 
registro confiable de las ventas que se realizan en el área comercial, por 
consiguiente no se puede tener un estimado de las ventas que se vienen 
realizando, dicho proceso se realiza de la siguiente manera, el personal de ventas 
revisa el archivo de información que contiene las ventas, prepara un registro en una 
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rango de fechas que se tiene actualmente, siendo este proceso de forma manual 
se debe de repetir tantas veces como se requiera por el área de ventas lo que 
genera más horas hombre e información no confiable. Para la medición del 
Indicador Índice de comercialidad se ha contabilizado las ventas por servicios que 
brinda la empresa  sobre el total de las ventas realizadas, siendo la población 7 
grupos donde cada registro medido contiene las ventas realizadas,  lo que arrojó 
un resultado de 51.72 % (ver anexo N°5). 
 





Índice de comercialidad 
 
Al analizar la situación actual de la Empresa Equisoft Perú S.A.C, se identifican 
que existen problemas al momento de realizar y medir la efectividad de las 
cotizaciones como también conocer el índice de comercialidad, por 
consiguiente la información almacenada en sus libros no es la correcta, 
generando desorden y por consiguiente una mala imagen, por lo cual se 
generan las siguientes interrogantes ¿El uso de un sistema web para el proceso 

























1 de Septiembre de 2016 al 26 de Septiembre de 2016
Poblaciòn = 7 grupos de mediciones de comercialidad
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índice de efectividad de cotizaciones y el índice de comercialidad? ¿De seguir 
con su sistema tradicional la institución mejorará su competitividad?   
 
Existen diferentes alternativas para evitar que estos problemas continúen; una 
de ellas es la implementación de un sistema web para la optimización en el 
proceso comercial, el cual permitirá optimizar los procesos realizados 
actualmente, y a su vez gestionar los servicios que brinda el área comercial.  
 
Otra sugerencia es incorporar más vendedores para poder realizar más 
cotizaciones a diferentes clientes. 
 
Por ultimo otra alternativa de solución puede ser brindar capacitaciones al 
personal para que apoyen al ingreso de productos al sistema y así poder tener 




1.2.  Trabajos Previos 
 
En el año 2011, Valvin Valdivia Gustavo realizo la investigación titulada 
“Sistema web de cotizaciones utilizando la Administración y distribución de 
contenidos gráficos en la empresa Bionet S.A. “de la Universidad Ricardo 
Palma. La problemática de esta investigación es el inadecuado control de sus 
cotizaciones de productos, hay mucha demora en la realización de las 
cotizaciones y búsqueda de información. El objetivo general fue Desarrollar e 
implementar un sistema Web en la empresa Bionet S.A., que permita crear una 
estructura de soporte para la creación y administración de contenidos, 
minimizando así el tiempo de búsqueda de información y la realización de 
pedidos y cotizaciones. 
Se concluye que la utilización del sistema produce una mayor eficiencia en 
la búsqueda de información hasta en un 72% y 79 %, permitiendo un aumento 
22 % en todo el proceso de cotización; a la vez el sistema de cotizaciones 
permitió aumentar la capacidad de producción obteniendo así una ganancia al 
mes de S/.129,792.98 en promedio desde su implementación. De esta tesis, se 
tomo como aporte el uso de la Metodología SCRUM para la construcción y 
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especificación de requisitos en un contexto empresarial, como también para el 
indicador índice de efectividad de cotizaciones ya que se logró automatizar el 
proceso de cotización. 
 
En el año 2012, Vidal Reyes Edward, realizo la investigación titulada 
“Sistema Informático de Gestión Comercial y su Influencia en el Proceso de 
Ventas de Autogas Jireh S.A.C”, de la Universidad César Vallejo de Perú. El 
objetivo general fue determinar la influencia del sistema informático de gestión 
comercial en el número de errores del proceso de ventas en la empresa Jireh 
S.A.C. El tipo de investigación es cuantitativa y se desarrolla a través del 
método hipotético-deductivo, permitiéndole así refutar la reducción de número 
de errores en el proceso de ventas. Esta investigación tuvo un tamaño 
poblacional de 100 procesos de ventas, y como muestra 50 procesos de ventas. 
Las conclusiones de esta investigación fueron que, en cuanto al número de 
errores en el proceso de ventas con el sistema tradicional se obtuvo un total de 
70 errores, en cambio con el sistema propuesto se ha conseguido un total de 7 
errores por lo tanto el sistema informático de gestión comercial disminuye el 
número de errores en el proceso de ventas en Autogas Jireh S.A.C.  
Este antecedente sirvió de aporte porqué permitio profundizar más el marco 
teórico de la investigación debido a que también toca el tema comercial, así 
como también en la metodología de desarrollo. 
 
En el año 2013, Perca Quispe Marcos Edwin, realizó la investigación 
titulada “Desarrollo e Implementación de un sistema de Gestión Comercial para 
mejorar la rentabilidad de la Empresa OLEOCENTRO E.I.R.L" de la 
Universidad José Carlos Mariátegui de Moquegua.  El objetivo general de esta 
investigación fue incrementar la rentabilidad en la empresa Oleocentro E.I.R.L., 
dedicada a la venta de todo tipo de productos lubricantes (filtros de aceite, filtros 
de petróleo, y demás productos necesarios para automóviles).  
El tipo de investigación es cuantitativa y se desarrolla a través del método 
hipotético-deductivo, puesto que para su análisis se plantea una serie de 
hipótesis que a través del estudio se pretende validar o refutar y partiendo de 
las conclusiones obtenidas, para poder proponer un modelo de estrategia de 




Sistema web para el proceso comercial 
en la empresa Equisoft Perú SAC 
Araujo Acuña, Andrés Elias 
rentabilidad que pueda hacer aplicada a la empresa OLEOCENTRO E.I.R.L. 
Esta investigación tuvo un tamaño poblacional de 98 personas, que interactúan 
en la empresa ubicada en Moquegua; la muestra de esta investigación fue de 
50 personas, considerando 95% como nivel de confianza y un error de 5%. 
Las conclusiones de esta investigación fueron que, de acuerdo con los 
resultados del análisis factorial se deduce que el indicador ganancias promedio 
mensuales lo que equivale al índice de comercialidad  (sin el sistema 
propuesto) es de S/.7397.5 (100.00%) y las ganancias promedio mensuales 
(con el sistema propuesto) es de S/.7641.66 (103.3%) lo que representa un 
incremento de S/. 244.16 y un porcentaje de 3.3%.  Esta investigación permitió 
la obtención de la justificación económica, por tanto se concluye que es rentable 
aplicar el sistema propuesto y también las estrategias propuestas ya que 
ayudan a mejorar la rentabilidad y comercialidad, también se tomó en cuenta 
para el indicador de índice de comercialidad, donde se relacional el indicador 
de ganancias.  
 
En al año 2011, Hasseb, Z., en la “tesis para optar el título profesional para 
ser Ingeniero de sistemas denominada Online Sales System for Company FSA 
Fortex AB” realizada en la University Of Gothenburg, Suecia. 
El autor analiza cuáles son los procesos principales en el proceso de ventas 
de la empresa, teniendo como problema principal el alto consumo de tiempo 
cuando realiza sus reportes, los seguimientos de pagos y pedidos. Estos 
problemas son los que en la gran mayoría ocasionan un aumento en el tiempo 
del mismo proceso donde se propuso una solución con el fin de digitalizar sus 
procesos actuales y superar los problemas actuales que se están enfrentando 
todo los días debido a la falta de solución informática. 
Su objetivo principal es digitalizar el proceso de ventas y la gestión de pedidos 
Se observa que la población fue los procesos de ventas.  
Se obtuvo como resultado en la investigación al realizar la digitalización de sus 
procesos mejoro tanto en las ventas y en la gestión de pedidos en un 95% en 
la empresa. En conclusión el autor menciona que el sistema de ventas online 
para el manejo de pedidos se promociona de una forma más fácil y rápida de 
búsqueda y brindando una mejor gestión respecto a la información relacionada 
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a los pedidos. El presente antecedente aportó aspectos resaltantes en la 
relación con la problemática de la presente investigación dentro del proceso 
comercial en la organización. Es por ello que se realizó un sistema web para 
mejorar los procesos en el área comercial y  así tener una buena organización 
en todos los procesos de la empresa. 
 
En el trabajo de Investigación titulada “Diseño de un Sistema Basado en 
Tecnología Web para la Gestión y control de Proyectos de Inversiones y 
servicios Bencar Monagas C.A.”3, ubicado en: Monagas - Venezuela, siendo la 
problemática de investigación los procesos que se realizan y producen un flujo 
importante de datos en torno a la planificación, ejecución y control de los 
proyectos en un tiempo mayor a los de 2 horas en la emisión de reportes y la 
gestión manual de la administración de personal, en base a su desempeño 
laboral, no se encuentran mecanismos automatizados de integración y 
consolidación de los datos generados en cada uno de los proyectos en la que 
participa los trabajadores. El objetivo es permitir la integración de los datos y la 
automatización de los procesos. La población de 18 personas que conforman 
la nómina de empleados de la empresa. Su metodología de desarrollo es Scrum 
y propone una investigación de tipo cuantitativo por poseer indicadores de 
cantidad. Los resultados aplicables en los reportes y entrega de documentación 
disminuyo en 30 minutos la emisión de los mismos en un promedio 
estandarizado y una gestión propicia del capital humano alcanzando una 
eficiencia del 38% de la actividad humana. Se concluye el crecimiento laboral 
de los implicados al igual de los reportes que genera la administración de los 
proyectos de inversión, logrando un índice significativo de los contribuyentes. 
De este antecedente se tomó como referencia el desarrollo de la investigación 
en Scrum y la ejemplaridad de los sistemas de desarrollo aplicativo 
respectivamente con la base de datos. 
 
 
                                                          
3 DEL VALLE, F. INVESTIGACIÓN TITULADA “DISEÑO DE UN SISTEMA BASADO EN TECNOLOGÍA WEB PARA LA 
GESTIÓN Y CONTROL DE PROYECTOS DE INVERSIONES Y SERVICIOS BENCAR MONAGAS C.A.”, UBICADO EN: 
MONAGAS – VENEZUELA 2011 
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1.3.  Teorías relacionadas al tema 
 
1.3.1. Proceso Comercial 
A. Definiciones 
El proceso comercial es un trabajo planificado, ordenado y basado en 
una estrategia previamente definida. Define que el proceso comercial 
reúne los siguientes casos: plan de cuentas (trabajos en equipo), 
definición de plan de trabajo, plan de actividades, mejor conocimiento de 
competencia4.  
 
Se conoce como un conjunto de actividades que abarcan la contabilidad, 
gestión de pedidos, gestión de stock, gestión de personal y control de 
producción5. 
 
Los procesos comerciales brindan una información global para la toma 
de decisiones comerciales en una empresa: precios de venta, 
necesidades de clientes, relación de distribuidores y mercados 
abordados, ventas de los comerciales de la empresa, ventas totales y 
por áreas de negocio, estadísticas de márgenes y rentabilidad, cuota de 
mercado propia y de competidores6.  
 
“El proceso comercial forma parte esencial del funcionamiento de las 
organizaciones: decisiones relativas a que mercados acceder; que 
política de precios aplicar; como desarrollar un sistema comercial eficaz, 
además de ser aspectos que emanan directamente de las decisiones 




                                                          
4 HERNÁNDEZ, Antonio.  Vendo, luego existo: Los buenos comerciales se recomponen de cien contratiempos. Editor ESIC, 
2013. 120pp. ISBN: 8473569350. 
5 PARDO, Ezequiel. Microinformática de gestión. Servicio de Publicaciones Univ.  Oviedo, 2005. ISBN: 84-7468-788-8. 
6 DOMÍNGUEZ, Enrique. Atención al cliente en el proceso comercial. Editor Tutor Formación, 2014. 86pp 
ISBN: 846168088X, 9788461680887. 
7 DE BORJA, Francisco; LAGOS, Martin. Sistematización de la Función Comercial. Cómo integrar con éxito su estrategia 
corporativa [En Línea]. [fecha de consulta: 13 de Setiembre de 2016]. 
https://books.google.es/books?id=uZMW1DoEfGMC&dq=proceso+comercial&hl=es&source=gbs_navlinks_s 
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Importancia del Proceso Comercial 
El proceso comercial tiene como objetivo fundamental “proporcionar 
información útil para la identificación y solución de los diversos 
problemas de las empresas, así como para la toma de decisiones 
adecuadas en el momento oportuno y preciso”8.  
Uno de los factores más importantes que intervienen en el proceso 
comercial “es realizar una correcta selección de proveedores, ya que 
de ello depende, en gran medida, la rentabilidad de las operaciones 
de compraventa”9.  
Los beneficios del proceso comercial son los siguientes10: 
 Mejorar la coordinación de las actividades. 
 Identifica los cambios y desarrollos que se pueden esperar, 
maximizando la utilidad de los recursos disponibles a las 
necesidades. 
 Aumenta la predisposición y preparación de la empresa para 
el cambio, minimizando las respuestas no racionales a los 
eventos inesperados. 
 Reduce los conflictos sobre el destino y los objetos de la 
empresa; proporcionando un marco comparativo útil para la 
revisión continuada de las actividades y a su vez mejorando la 
comunicación. 
 Orienta a la empresa al futuro, la dirección tendrá una visión 





                                                          
8 ESCUDERO, Maria. El proceso de investigación comercial (Marketing en la actividad comercial). Editor Editex, 2011. ISBN: 
8490781265. 
9 SÁNCHEZ, Oscar y ÁNGELES, María. Gestión administrativa del proceso comercial [en línea]. [Citado el: 12 de setiembre 
de 2016].https://books.google.es/books?id=3tFECQAAQBAJ&dq=proceso+comercial&hl=es&source=gbs_navlinks_s 
10 GARCÍA, Fernando et al. Gestión Comercial de la Pyme y Gestión empresarial. Editorial S.L., 2010.  
ISBN: 849839323X. 
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A.1. Fases del Proceso Comercial 
Las fases del proceso comercial a grandes rasgos y como primera 
introducción “son las actividades administrativas de un proceso 
comercial que engloba de manera óptima las relaciones compra-
venta en una empresa”11.  
A continuación se menciona las fases operativas de un proceso 
comercial:  
Control de Rentabilidad: Parte de la base de determinar la 
rentabilidad por producto, territorio, clientes, tamaño del pedido, 
para la medición del control de rentabilidad se plantea los 
siguientes indicadores de control: 
Índice de comercialidad: La utilidad de contar con un índice 
de mercado, se apoya en que al ser una representación 
abreviada de las variaciones de las ventas es una referencia 
tanto para analistas financieros y económicos. Instrumento 
estadístico empleado para estudiar la evolución de precios de 
las ventas en un mercado, representa un número promedio 
que resume el fenómeno de variaciones que ocurre  durante 
un periodo de tiempo determinado. 
 
“El índice comercialidad es el porcentaje de comercialidad de 
los productos puestos en el mercado, el autor define que la 
formula a utilizar es la siguiente”12:  
            









Ic = Índice de comercialidad  
                                                          
11 DOMÍNGUEZ, Enrique. Atención al cliente en el proceso comercial. Editor Tutor Formación, 2014. 86pp 
ISBN: 846168088X, 9788461680887. 
12 JEREZ, Jenny. diseño, análisis e interpretación de indicadores de gestión para la empresa Plasticaucho industrial S.A. 
[en línea]. [Citado el: 18 de setiembre de 2016]. 
http://dspace.utpl.edu.ec/bitstream/123456789/5042/1/Tesis_JennydelasMercedes.pdf 
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pV = Ventas por servicio 
TV = Ventas totales 
 
Índice de rentabilidad: Mide la cantidad en que aumenta la 
inversión en relación con cada unidad monetaria invertida, 
estos índices de rentabilidad comprenden ratios que 
relacionan ganancias de cierto periodo con algunas partidas 
del estado de resultado, como también de la situación 
patrimonial de la sociedad. 
 
Margen de Ganancia: diferencia entre el precio de venta sin 
impuestos incluidos y costes del producción. 
 
Control de Eficiencia: Tiene como finalidad evaluar el efecto de los 
gastos comerciales, mediante el análisis de la eficiencia de los 
vendedores, de la publicidad, de la distribución y la operatividad del 
servicio prestado.  Para controlar la eficiencia existen los siguientes 
indicadores: 
 
índice de Efectividad de Cotización: El índice de 
efectividad, también conocido como índice de compras, “se 
define como la relación existente entre el número de 
cotizaciones aprobadas sobre el número de cotizaciones que 
pasaron a compra, con el fin de conocer que productos se 
venden más, el autor define que el índice de efectividad se 
calcula de la siguiente manera”13: 
                   
 











                                                          
13 ARES, Begoña y BRENES, Pedro. Dinamización del punto de venta. [En línea] 2014. [Citado el: 25 de Setiembre de 
2016.] 
https://books.google.com.pe/books?id=diiRAwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=es&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=
onepage&q=indice%20de%20efectividad&f=false; p. 110 
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Dónde:  
eI  = Índice de efectividad  
aC = Cotizaciones aprobadas 
TC = Cotizaciones atendidas  
 
Grado de cumplimiento de pedidos: Este indicador tiene 
como base el cumplimiento o conclusión de una tarea/trabajos 
en este caso pedidos realizados y distribuido al cliente final. 
En el inicio de búsqueda de información, atención al cliente 
de información previa a escuchar sus demandas y ofrecerle el 
producto que está buscando será el inicio de la actividad.  Se 
puede medir esta información por los siguientes procesos: 
 
-Registro de Información y tramitación de la solicitud de 
pedido: A través de herramientas informáticas se registra la 
información y solicitud que el cliente género como pedido. 
 
-Gestión del pedido recibido: Es el inicio del seguimiento de 
plazos de fabricación del producto o prestación del servicio, 
aquí se puede incluir la gestión de inventario, una buena 
gestión de pedido redunda en reducción a los plazos de 
entrega.  
 
-Entrega de pedido y servicio post venta: Es el servicio de 
atención al cliente, pues de la satisfacción que el cliente 
obtenga del producto o servicio adquirido y entregado 
brindará la información comercial para la toma de decisión.  
 
-Participación de productos en el mercado: esta medida 
representa o mide la porción disponible de un producto en el 
mercado.  
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A.2. Dimensiones del Proceso Comercial por Otro autor:  
Se mencionan las siguientes dimensiones14:  
-Análisis de situación: El primer paso que se debe desarrollar 
para elaborar un presupuesto de ventas es realizar un diagnóstico 
de situación. Se tiene en cuenta los resultados de períodos 
anteriores y las diferencias entre lo planeado y lo logrado. Este 
análisis sirve para identificar los problemas que se presentaron y 
detectar las oportunidades que se pueden aprovechar. 
-Objetivos de ventas: Con base en la situación encontrada se 
formulan los objetivos del área comercial y se establecen las metas 
individuales de ventas para cada vendedor. Los objetivos deben 
ser reales, medibles y alcanzables en el período de tiempo 
establecido. 
-Proyecciones de ventas: Para estimar las ventas se debe tener 
en cuenta las ventas de períodos anteriores y proyectarlas con 
base en el análisis efectuado sobre problemas y oportunidades. 
-Asignación de actividades y funciones: Se establecen las 
acciones que debe seguir cada vendedor para el logro de las metas 
y de los objetivos. Es importante establecer técnicas de ventas y 
establecer los recursos que ellos requieren para alcanzar los 
resultados esperados. 
-Revisión: El presupuesto de ventas debe presentarse y 
sustentarse ante la gerencia general de la compañía. Es importante 
tener en cuenta que se debe ajustar al presupuesto general de la 
empresa y estar en coordinación con las áreas con las cuales se 
relaciona como producción, publicidad, compras, etc. 
                                                          
14 VIDAL, Edward. Sistema Informático de Gestión Comercial y su Influencia en el Proceso de Ventas de Autogas Jireh 
S.A.C., 2012. 
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-Ajustes o correcciones: Teniendo en cuenta las observaciones 
de la gerencia general el presupuesto se debe ajustar y volver a 
presentarse. 
-Control de eficiencia: Se mide el nivel alcanzado de los 
vendedores en cuanto a sus actividades a realizar. Comparar el 
desempeño de los resultados de ventas reales con los planeados, 
analizar las causas de las diferencias observadas y evaluar la 
necesidad de revisión del plan de ventas. 
-Eficiencia operativa: La introducción de técnicas de análisis y 
mejora de procesos, junto con los avances en automatización de 
actividades y tareas, permite mejorar de forma significativa la 
ejecución de proceso internos ajustándolos en términos de rapidez, 
eficacia, eficiencia, calidad y dotación de recursos15.  
1.3.2. Sistema web 
Un sistema web representa un recurso de información o un proceso 
de negocio, al que se puede acceder otra aplicación a través de la 
web y con el cual se puede comunicar a través de protocolos 
estándares de internet. La particularidad que tienen los sistemas web 
es que están diseñados para permitir la comunicación de una 
aplicación con otra, sin intervención humana16. 
 
“Los sistemas Web o también conocido como aplicaciones Web son 
aquellos que están creados e instalados no sobre una plataforma o 
sistemas operativos (Windows, Linux). Sino que se aloja en un 
servidor en Internet o sobre una intranet (red local). Su aspecto es 
muy similar a páginas Web que vemos normalmente, pero en realidad 
los sistemas Web poseen funcionalidades muy potentes que brindan 
                                                          
15 DE BORJA, Francisco. Sistematización de la Función Comercial. Cómo integrar con éxito su estrategia corporativa. [En 
línea]2008. [Citado el: 20 de Octubre de 2016.] 
https://books.google.es/books?id=uZMW1DoEfGMC&dq=proceso+comercial&hl=es&source=gbs_navlinks_s. p. 39 
16 RAMOS MARTIN, Alicia y JESÚS RAMOS, María. Aplicaciones Web. Ediciones Paraninfo, 2014. 
ISBN 8428398755, 9788428398756 
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respuestas a casos particulares. Los sistemas Web se pueden utilizar 
en cualquier navegador Web (Chrome, Firefox, Internet Explorer, etc.) 
sin importar el sistema operativo. Para utilizar las aplicaciones Web no 
es necesario instalarlas en cada computadora ya que los usuarios se 
conectan a un servidor donde se aloja el sistema.”17 
 
“La Facilidad de acceso a Intranet (bajo costo, simplicidad de 
instalación) estimula a varias pequeñas empresas a dotarse de una 
red informática interna, que de otra manera no podría permitirse. 
Empero, por razones económicas, las Intranets a menudo conservan 
un funcionamiento hibrido: algunas informaciones son compartidas 
según sistemas y tecnologías web; De todas maneras formas, las 
Intranets evolucionan suavemente hacia una integración total de su 
material a las aplicaciones web. Una Intranet si esta enlazado a un 
Servidor Web”18. 
 
Una aplicación web es de tipo cliente. “En las aplicaciones web suelen 
distinguirse tres niveles: el nivel superior que interacciona con el 
usuario, el nivel inferior que proporciona los datos y el nivel intermedio 
que procesa los datos. Una aplicación web es un tipo especial de 
aplicación cliente/servidor, donde tanto el cliente como el servidor y el 
protocolo mediante el que se comunica (HTTP) están estandarizados 
y no han de ser creados por el programador de aplicaciones”19. 
 
Finalmente, Un sistema web “se encarga de centralizar el software 
para de esta manera poder realizar las tareas de mantenimiento y 
actualización de las aplicaciones web. De esta forma evitamos tener 
copias del sistema en todas las unidades de trabajo, lo que puede 
convertirse en una pesadilla al momento de realizar las 
actualizaciones, pero principalmente no podríamos conocer si todos 
están trabajando de la manera más cómoda con el sistema. A través 
                                                          
17 FRAKTALWEB. Sistemas Web. ¿Para qué sirven? 2013 
18 Lafrance Jean-Paul. Intranet ilustrada: usos e impactos organizacionales de intranet en las empresas. Ediciones Trilce, 
2001. ISBN 997432257X, 9789974322578  
19 LUJAN, Sergio. Programación en aplicaciones web: historia, principios básicos y clientes web. (1.a ed.), 2002. España: 
Visión de Libros Editores. ISBN: 84-8454-206-8. 




Sistema web para el proceso comercial 
en la empresa Equisoft Perú SAC 
Araujo Acuña, Andrés Elias 
del sistema web los usuarios utilizan un servidor en donde se 




Analizado los sistemas web como parte de la teoría de sistemas que 
señala un sistema como "un conjunto de elementos que interactúan 
unidos por una relación de influencia" e identifica las siguientes 
características: propósito del sistema, elementos del sistema o 
composición interna, entorno del sistema, entradas, salidas y 
procesos de transformación o funciones del sistema. 
 
Los sistemas web, son aquellos que son desarrollados no sobre un 
sistema operativo o una plataforma, sino que se montan en un 
servidor sobre una Intranet o Internet con un diseño similar al de una 
página web21. 
 
Ventajas de los sistemas desarrollados en Plataforma Web  
Blanco menciona que las ventajas de un sistema en plataforma web 
son las siguientes22: 
 
 No se necesita configuración especial ni cambios en las 
computadoras de los usuarios. 
 La información es centralizada, segura y fácil realización de 
backups. 
 Las actualizaciones se realizan de forma sencilla y 
rápidamente. 
 La información siempre estará accesible las 24 horas los 7 días 
de la semana. 
                                                          
20 BERZAL, F, CUBERO, J y CORTIJO, F. Desarrollo Profesional de Aplicaciones Web con ASP.NET. Madrid: Editorial Ikor 
Consulting, 2007.ISBN: 8460942457, 9788460942450. 
21 PRESSMAN, Roger. Ingeniería de Software. Un enfoque práctico. 7. Ed. México D.F: MC GRAW HILL, 2010. 777 pp. 
ISBN: 978-607-15-0314-5 
22 BLANCO, Ignacio. Plataformas de desarrollo de  aplicaciones Web orientadas a  componentes reutilizables. [En línea] 
2004. [Citado el: 12 de Setiembre de 2016.]http://docplayer.es/7400830-Tesis-ingenieria-en-informatica-plataformas-de-
desarrollo-de-aplicaciones-web-orientadas-a-componentes-reutilizables.html 
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 Los usuarios pueden aprender el uso de la plataforma 
manejando su tiempo en la ubicación que ellos deseen. 
 Los requerimientos son menores, al residir y ser ejecutadas 
desde un servidor, las aplicaciones web tienen demandas de 
memoria muchas veces menores a las aplicaciones 
convencionales. 
 
Componentes de un sistema en plataforma web 
Un sistema web es un conjunto de componentes que se relacionan 
entre sí23: 
 
 Framework: Estructura de software que contiene diferentes 
componentes personalizables e intercambiables para el 
desarrollo de una aplicación. 
 
 Servidor Web: Un servidor web sirve como contenido estático 
a un explorador web, el cual carga un archivo y lo envía a través 
de la red al navegador de un usuario. 
 
 Base de datos: Es un sistema computarizado mediante el cual 
se llevan registros, considerado como un contenedor de una 
colección de archivos de datos computarizados. 
 
1.3.3. Metodología de Desarrollo del Sistema Informático 
A. Rational Unifield Process (RUP) 
 
El Rational Unified Process es un proceso de ingeniería de software 
que suministra un enfoque para asignar tareas y responsabilidades 
dentro de una organización de desarrollo24. 
Su objetivo es asegurar la producción de software de alta y de mayor 
calidad para satisfacer las necesidades de los usuarios que tienen 
                                                          
23 LUJAN, Sergio. Programación en aplicaciones web: historia, principios básicos y clientes web. (1.a ed.), 2002. España: 
Visión de Libros Editores. ISBN: 84-8454-206-8. 
24 Metodología RUP y Ciclo de Vida. [En línea] 3 de Julio 2012. [Citado el: 20 de Setiembre de 2016.] 
http://rupmetodologia.blogspot.pe/2012/07/metodologia-rup-y-ciclo-de-vida.html 




Sistema web para el proceso comercial 
en la empresa Equisoft Perú SAC 
Araujo Acuña, Andrés Elias 
un cumplimiento al final dentro de un límite de tiempo y presupuesto 
previsible25. 
 
El Proceso Unificado es “más que un simple proceso de desarrollo 
de software, es un marco de trabajo genérico que puede ser 
especializado para el desarrollo de sistemas grandes de diferentes 
áreas, diferentes tipos de organización, diferentes niveles de 
competencia y diferentes tamaños de proyectos26”. 
 
Características 
Las características de RUP son27: 
Dirigido por casos de uso: Se centra en la funcionalidad que el 
sistema debe poseer para satisfacer las necesidades de un usuario 
(persona, sistema externo, dispositivo) que interactúa con él. Casos 
de uso es como el hilo conductor que orienta las actividades de 
desarrollo. 
 
Centrado en la arquitectura: Es un concepto similar a la 
arquitectura de un edificio. Existen varios planos con diferentes 
aspectos del edificio; se genera una imagen completa del edificio 
antes que comience la construcción. El mismo concepto se aplica a 
la arquitectura de software que tiene las diferentes vistas del 
sistema: estructural, funcional, dinámico, etc. y el concepto de 
plataforma que no es más que el lugar donde se va a operar, es decir 
determina la forma del sistema aún antes de ser construido. 
 
Iterativo e incremental: Es la descomposición de un proyecto 
grande en mini-proyectos, y en donde cada mini-proyecto es en sí 
una iteración. Estas iteraciones deben estar controladas y 
planificadas en que cada iteración trate un conjunto de casos de uso. 
RUP no es un sistema con pasos firmemente establecidos, sino un 
                                                          
25Metodología RUP y Ciclo de Vida. [En línea] 3 de Julio 2012. [Citado el: 20 de Setiembre de 2016.] 
http://rupmetodologia.blogspot.pe/2012/07/metodologia-rup-y-ciclo-de-vida.html 
26 SCHACH, Stephen R. Análisis y diseño orientado a objetos con UML y el proceso unificado. España: McGraw-Hill 
Interamericana de España S.L, 2005. ISBN: 9701049829, 9789701049822. 
27 KRUCHTEN, Philippe. The Rational Unified Process: An Introduction. Addison-Wesley Professional, 2004 ISBN: 
0321197704. 
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La metodología RUP consta de las cuatro fases siguientes28: 
 
Inicio: Durante esta fase se establece la visión del sistema y se 
delimita el alcance del proyecto. Esto incluye la oportunidad del 
negocio, los requisitos de alto nivel y el plan inicial del proyecto. El 
plan del proyecto incluye los criterios de éxito, la evaluación del 
riesgo, estimaciones de recursos que se necesitarán y un plan de 
fases que muestre la planificación de los hitos principales. Durante 
esta fase, es frecuente crear un prototipo ejecutable que sirva como 
prueba de los conceptos.  
Elaboración: Los objetivos de esta fase son analizar el dominio del 
problema, establecer una base arquitectónica correcta, desarrollar el 
plan del proyecto y eliminar los elementos de más alto riesgo del 
proyecto. Las decisiones arquitectónicas deben tomarse con una 
comprensión del sistema global. Esto implica que se deben describir 
la mayoría de los requisitos del sistema. 
Construcción: Durante esta fase se desarrolla de forma iterativa e 
incremental un producto completo que está preparado para pasar a 
la comunidad de usuarios. Esto implica describir los requisitos 
restantes y los criterios de aceptación, refinando el diseño y 
completando la implementación y las pruebas del software. 
Transición: Durante esta fase el software se despliega en la 
comunidad de usuarios. Una vez que el sistema está en manos de 
los usuarios finales, a menudo aparecen cuestiones que requieren 
un desarrollo adicional para ajustar el sistema, corregir algunos 
                                                          
28 BOOCH, Grady, RUMBAUGH, James & JACOBSON, Ivar. The Complete UML Training Course, 2000, p. 490 
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problemas no detectados o finalizar algunas características que 
habían sido pospuestas. 
B. Extreme Programming (XP)  
XP es una metodología ágil centrada en potenciar las relaciones 
interpersonales como clave para el éxito en desarrollo de software, 
promoviendo el trabajo en equipo, preocupándose por el aprendizaje 
de los desarrolladores, y propiciando un buen clima de trabajo. XP se 
basa en realimentación continua entre el cliente y el equipo de 
desarrollo, comunicación fluida entre todos los participantes, 
simplicidad en las soluciones implementadas y coraje para enfrentar 
los cambios. XP se define como especialmente adecuada para 
proyectos con requisitos imprecisos y muy cambiantes, y donde existe 




-Se diferencia de las metodologías tradicionales principalmente en 
que pone más énfasis en la adaptabilidad que en la previsibilidad.  
-Se aplica de manera dinámica durante el ciclo de vida del software  
-Es capaz de adaptarse a los cambios de requisitos.  
-Los individuos e interacciones son más importantes que los 
procesos y herramientas.  
-Al individuo y las interacciones del equipo de desarrollo sobre el 




                                                          
29 BECK, Kent. Extreme Programming Explained. Embrace Change, 1999. ISBN: 0201616416. 
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En la figura N°3 se muestra la evaluación de los largos ciclos de 














Scrum es “una metodología ágil y flexible para gestionar el desarrollo de 
software, cuyo principal objetivo es maximizar el retorno de la inversión 
para su empresa (ROI). Se basa en construir primero la funcionalidad 
de mayor valor para el cliente y en los principios de inspección continua, 
adaptación, auto-gestión e innovación.30” 
 
Con la metodología Scrum el cliente se entusiasma y se compromete 
con el proyecto dado que lo ve crecer iteración a iteración. Asimismo le 
permite en cualquier momento realinear el software con los objetivos de 
negocio de su empresa, ya que puede introducir cambios funcionales o 
de prioridad en el inicio de cada nueva iteración sin ningún problema. 
Esta metódica de trabajo promueve la innovación, motivación y 
compromiso del equipo que forma parte del proyecto, por lo que los 
profesionales encuentran un ámbito propicio para desarrollar sus 
capacidades.31” 
                                                          
30 SOFTENG. Metodología Scrum para desarrollo de software - aplicaciones complejas. . [En línea] 2005. [Citado el: 20 de 
Setiembre de 2016.] https://www.softeng.es/es-es/empresa/metodologias-de-trabajo/metodologia-scrum.html 
31 SOFTENG. Metodología Scrum para desarrollo de software - aplicaciones complejas. . [En línea] 2005. [Citado el: 20 de 
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Scrum también “se utiliza para resolver situaciones en que no se está 
entregando al cliente lo que necesita, cuando las entregas se alargan 
demasiado, los costes se disparan o la calidad no es aceptable, cuando 
se necesita capacidad de reacción ante la competencia, cuando la moral 
de los equipos es baja y la rotación alta, cuando es necesario identificar 
y solucionar ineficiencias sistemáticamente o cuando se quiere trabajar 
utilizando un proceso especializado en el desarrollo de producto32”. 
 
Los roles de Scrum son los siguientes: 
 Dueño del Producto: Cliente, institución, persona, etc. 
 Scrum Master: Tutor quien orientará el proceso de elaboración 
del proyecto. 
 Equipo de Desarrollo: Se requieren al menos 2 personas para 
aplicar el “pair programming”, sin embargo, mediante la 
automatización de pruebas y el “daily meeting” con el cliente se 
puede superar esta dificultad y asumir solo esta tarea.   
 





                                                          






































































Esquema Metodología Scrum 
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Ciclo de vida de Scrum 
En la tabla N°1 Se observa que obtuvo una mayor puntuación la metodología 
SCRUM debido a que se presenta un proceso de desarrollo más adecuado para 
satisfacer las necesidades del usuario. En el presente proyecto se utilizará la 
metodología SCRUM; ver los anexos N°6 al N°8, donde se muestra las 
validaciones de la metodología de desarrollo firmada por los docentes de la 
escuela de ingeniería de sistemas obteniendo como resultado SCRUM con mayor 
puntaje. 
 






RUP XP SCRUM 
Mg. EVEN DEYSER PÉREZ ROJAS 17 15 19 
Mg. ORLEANS MOISES GALVEZ TAPIA 14 14 19 
Mg. WILSON RICARDO MARÍN VERASTEGUI 17 13 18 
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1.4. Formulación del problema 
Problema principal: 
 
PP: ¿En qué medida influye un sistema web para el proceso comercial en la 




PS1: ¿En qué medida influye un sistema web en el índice de efectividad de 
cotizaciones para el proceso comercial en la Empresa Equisoft Perú S.A.C? 
 
PS2: ¿En qué medida influye un sistema web en el índice de comercialidad  
para el proceso comercial en la Empresa Equisoft Perú S.A.C? 
 
1.5.  Justificación del Estudio 
 
Justificación institucional: “El análisis de la competencia está 
estrechamente relacionado con el análisis sectorial, en este análisis intenta 
conocer quiénes son los principales competidores y que innovaciones 
desarrollaron para su evolución, adaptando medidas en todos los campos 
para repotenciar su empresa33”. 
 
Está investigación mejoro el servicio comercial que brinda actualmente la 
Empresa, se obtuvo una mejor imagen institucional, esto se ve reflejada en 
la capacidad de respuesta ante las cotizaciones que se presentaron 
durante el proceso comercial y el desarrollo del sistema web permitió 
optimizar sus procesos. 
 
Justificación operativa: La presente investigación pretende optimizar los 
procesos actuales de la Empresa Equisoft Perú S.A.C, se pretende agilizar 
el proceso de cotización y realizar el control del índice de comercialidad con 
el propósito de mejorar sus procesos y alcanzar una mejor productividad.  
                                                          
33 PUMPIN, Cuno. Estrategia Empresarial: Como implementar la estrategia en la empresa. Madrid: Ediciones Diaz de 
Santos, 2008; p. 89. ISBN: 8479780843. 
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Quienes dirigen las compañías no han tardado en darse cuenta de que uno 
de los más importantes activos de sus empresas está en los equipos de 
venta y principalmente en el talento de quienes los forman, de ahí que se 
hayan puesto manos a la obra para gestionar la experiencia y el 
conocimiento que acumulan34.” 
 
Justificación económica: “El sector de compras negocia precios, plazos 
y condiciones de pago con los proveedores, estas variables que inciden en 
la posición financiera de la organización, entonces la gestión de compras 
debe estar en armonía con los objetivos y políticas del área de finanzas35”.  
 
Con la utilización de la herramienta tecnológica que se implementó en la 
presente investigación el número de cotizaciones aprobadas aumento por 
consiguiente se elevó el índice de comercialidad. La empresa consumia 
muchas horas hombre al momento de elaborar una cotización y los gastos 
por horas extra se están elevando llegando a alcanzar el costo de 756 soles 
al mes por un personal tercero que realice los registros de cotizaciones 
aprobadas y registro de ventas en proceso ( ver anexo N°18). Gracias a la 
implementación del sistema se redujo este costo. 
 
Justificación tecnológica: “Con la llegada de Internet y la revolución en 
las tecnologías de información, comienza a desarrollarse una nueva etapa 
que vendría a cambiar la manera de hacer negocios. La facilidad para 
comunicarse instantáneamente con cualquier lugar del mundo, a un costo 
virtualmente nulo, trajo consigo el desarrollo de actividades de intercambio 
de información, bienes y servicios36”. 
Al contar con una nueva herramienta tecnológica la Empresa alcanzo el 
nivel tecnológico acorde a sus necesidades, le permitió optimizar y agilizar 
un mejor proceso comercial.  
 
                                                          
34 MUÑIZ, Rafael. Departamento comercial. Equipos de venta. [Aut. Libro] Rafael Muñiz González. Marketing en el siglo 
XXI. 5ta. Edición: Centro de Estudios Financieros, 2001.p. 215 
35 BOLAND, Lucrecia, CARRO, Fernanda y STANCATTI, María Jesús. Funciones de la Administración. Argentina: Editorial 
de la Universidad Nacional del Sur, 2007; p. 127. ISBN: 978-987-1171-63-7. 
36 ARIAS POU, María. Manual práctico del comercio electrónico. 1ra. Edición. Madrid: La Ley, 2006; p. 85. ISSN: 84-9725-
692-1. 
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1.6.  Hipótesis  
 
Hipótesis General 
HG: El sistema web mejora el proceso comercial de la Empresa Equisoft 
Perú S.A.C 
 
Hipótesis Específicas  
 
HE1: El sistema web aumenta el índice de efectividad de cotizaciones para 
el proceso comercial en la Empresa Equisoft Perú S.A.C. 
 
HE2: El sistema web aumenta el índice de comercialidad para el proceso 
comercial en la Empresa Equisoft Perú S.A.C 
 
1.7.  Objetivos  
        
Objetivo General  
 
OG: Determinar la Influencia de un Sistema Web en el proceso comercial 




OE1: Determinar la influencia de un Sistema Web en el índice de 
efectividad de cotizaciones para el proceso comercial en la Empresa 
Equisoft Perú S.A.C. 
OE2: Determinar la influencia de un Sistema web en el índice de 
comercialidad  para el proceso comercial en la Empresa Equisoft Perú 
S.A.C.  
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II. MÉTODO 
2.1. Diseño de estudio 
Tipo de Investigación  
El presente proyecto de investigación es de  tipo aplicada – 
experimental, porque se dan a conocer causas y efectos que originan 
un problema. La investigación experimental “es la manipulación 
intencional de una o más variables independientes que se considera 
como supuesta causa en una relación entre variables, es la condición 
antecedente, y el efecto provocado por dicha causa se le denomina 
variable dependiente”37 . 
 
Una investigación de tipo aplicada “se distingue por tener propósitos 
prácticos inmediatos bien definidos para actuar, transformar, modificar 
o producir cambios en un determinado sector de la realidad”38. 
 
Diseño de Estudio  
Los pasos para la aplicación de este diseño son” aplicación de un pre 
test, para la medida de la variable dependiente, aplicación del 
tratamiento o variable independiente y, por último, aplicación, de 
nuevo, de un pos test para la medida de la variable dependiente39”. 
 
En el diseño de estudio pre-experimental existe “una subclase 
llamada diseño de la prueba previa y posterior a un grupo.” En este 
diseño, un grupo de unidades de prueba se mide dos veces. No existe 
un grupo de control. Primero se toma una medición previa al 
tratamiento (O1), luego el grupo se expone al tratamiento (X) y 
finalmente, se toma una medición posterior (O2) (ver Figura N 5)40. 
 
 
                                                          
37 GOTUZZO, Pino. Metodología de la investigación científica. Editorial San Marcos E.I.R.L., 2010. 
38 CEGARRA, Jose. Metodología de la investigación científica y tecnológica. España, Ediciones Díaz de Santos, 2010. 
39 HERNANDEZ Sampieri, Roberto, FERNANDEZ Collado, Carlos y BAPTISTA Lucio, María del Pilar. Metodología de la 
investigación. 4ta Edición. México: McGraw-Hill Education, 2006., p. 138.  
ISBN: 9701057538 
40 HERNANDEZ Sampieri, Roberto, FERNANDEZ Collado, Carlos y BAPTISTA Lucio, María del Pilar. Metodología de la 
investigación. 4ta Edición. México: McGraw-Hill Education, 2006., p. 138.  
ISBN: 9701057538 
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Diseño pre-experimental de preprueba / posprueba  
con un solo grupo 
 
Dónde: 
G : Grupo 
O1 : Proceso Comercial antes de la aplicación. 
X : Aplicación de un sistema web. 
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2.2.  Variables, Operacionalización 
Tabla N°2  Operacionalización de Variables 









Un sistema web representa un recurso de 
información o un proceso de negocio, al que 
se puede acceder otra aplicación a través 
de la web y con el cual se puede comunicar 
a través de protocolos estándares de 
internet, están diseñados para permitir la 
comunicación de una aplicación con otra, 
sin intervención humana. 
El sistema web permite registrar 
todas las actividades del desarrollo 
del proyecto, con el fin de realizar el 
seguimiento e incidencias que 







Un proceso comercial brinda una 
información global para la toma de 
decisiones comerciales en una empresa: 
precios de venta, necesidades de clientes, 
relación de distribuidores y mercados 
abordados. 
Permite registrar y controlar el 
proceso de entrada y salida de un 
servicio con el fin de mantener una 
eficiencia de los servicios brindados 
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Tabla 3. Indicadores de la variable dependiente  
 
Variable Indicadores Medida Instrumento Fórmula 
Proceso 
Comercial  
I1: índice de 
Efectividad de 
Cotizaciones  










eI  = Índice de efectividad  
aC = Cotizaciones aprobadas 
TC = Cotizaciones atendidas  
 
 
I2: Índice de 
comercialidad   







Ic                                      
Dónde: 
Ic = Índice de comercialidad  
pV = Ventas por servicio 
TV = Ventas totales 
 
Fuente: Elaboración propia
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2.3. Población y muestra 
Población  
La población se define “como la totalidad del fenómeno a estudiar donde las 
unidades de población posee una característica común la cual se estudia y 
da origen a los datos de la investigación41”.  
La población para esta investigación está conformada por el número total de 
cotizaciones atendidas para la medición del indicador índice de efectividad 
de cotizaciones que son 72 Cotizaciones durante el periodo del 01 de 
setiembre al 18 de setiembre del 2016. Con respecto al índice de 
comercialidad  la población corresponde a 7 mediciones encomendadas  
para medir la comercialidad durante el periodo del 01 de setiembre al 26 de 
setiembre del 2016. 
Muestra 
La muestra “es el grupo de individuos que se toma de la población, para 
estudiar un fenómeno estadístico42”.  
Dado que se conoce el tamaño de la población para el indicador índice de 
efectividad de cotizaciones y el índice de comercialidad, mencionado en el 
subcapítulo anterior, Para determinar el tamaño de la muestra de esta 
investigación se emplea la siguiente fórmula: 
n =  
NZ2p(1 − p)
Ne2 + Z2p(1 − p)
 
Dónde: 
N =Población   
Z=Nivel de Confianza = 95%   →   0.95 
e (error muestral admisible) =  0.05 






                                                          
41 TAMAYO & TAMAYO, Mario. El proceso de la investigación científica. 4ta. Edición: Limusa, 1996., p. 176 
42 TAMAYO & TAMAYO, Mario. El proceso de la investigación científica. 4ta. Edición: Limusa, 1996., p. 176 
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Muestra para la Población que corresponde al índice de Efectividad de 
Cotizaciones  
 
n =  
72 ∗ 0.952 ∗ 0.5(1 − 0.5)
72 ∗ 0.052 + 0.952 ∗ 0.5(1 − 0.5)
= 40.0493 
 
La muestra para el índice de efectividad de cotizaciones es de 40 
cotizaciones. 
 
Muestra para la Población que corresponde al Índice de comercialidad  
“Es un subgrupo de la población, en pocas palabras un subconjunto de 
elementos que tienen características y pertenecen a un conjunto 
definido […..], si la población es menor a cincuenta (50), la población 
es igual a la muestra”43 
 
La muestra para el  índice de comercialidad será  toda la población por 




Contando con una población de  72 cotizaciones  y 7 mediciones, se 
aplicara un muestreo de tipo intencionado, el cual dentro de los muestreos 
de tipo no probabilístico se caracteriza porque es el investigador quien 
selecciona, según su propio criterio y conocimiento de característica de la 
población que estudia, a los individuos que conforman la muestra 
considerándolos lo más representativos44. 
 
2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y 
confiabilidad 
A. Entrevista: Consiste en que una persona calificada (entrevistador) 
hace las preguntas al entrevistado y anota las respuestas, es decir 
aplica un cuestionario45. 
                                                          
43 Hernández, Sampieri. Fundamentos de la Metodología de la Investigación. 2010 
44 VIVANCO, Manuel. Muestreo Estadístico Diseño y Aplicaciones. Santiago de Chile: UNIVERSITARIA S. A, 2005; p. 69. 
ISBN: 956-11-1803-3. 
45 HERNANDEZ Sampieri, Roberto, FERNANDEZ Collado, Carlos y BAPTISTA Lucio, María del Pilar. Metodología de la 
investigación. 4ta Edición. México: McGraw-Hill Education, 2006., p. 138.  ISBN: 9701057538 
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Esta técnica se usa para conocer la problemática actual de la 
Empresa Equisoft Perú SAC (ver anexo N°2). 
 
B. Fichaje: El fichaje es un modo de recolectar y almacenar 
información, que aparte de contener una extensión, le da una unidad 
y un valor46”. 
Está técnica hace referencia a las fichas de observación  N°4 y N°5. 
 
2.4.1.      Instrumentos de recolección de datos 
 
A. Cuestionario: Consiste en una serie de preguntas, abiertas o 
cerradas, respecto de una o más variables a medir47. 
Este instrumento se usa en la entrevista realizada al Gerente 
General de la Empresa Equisoft Perú SAC. (Ver anexo N°2). 
 
B. Ficha de Registro: Es un documento en el que se anotan las 
observaciones realizadas en un experimento. En la presente 
investigación se usa para anotar las poblaciones de los 
indicadores (ver anexos N°4 y Nº5). 
  
2.4.2. Confiabilidad y Validez 
La validación de los instrumentos para los indicadores, se 
determinó mediante los juicios de expertos (Ver anexo N° 6, 7, 8. 
9, 10, 11, 12, 13, 14), lo cual permitio comprobar el grado en que 
los instrumentos en verdad miden las variables identificadas.  
“Existen diversos procedimientos para calcular la confiabilidad de 
un instrumento de medición. Todos utilizan procedimientos y 
fórmulas que producen coeficientes de fiabilidad. La mayoría de 
estos pueden oscilar entre 0 y 1, donde un coeficiente de 0 significa 
                                                          
 
46 LUVENTICUS, ACADEMIA. Fichaje. [En línea] Academia de Ciencias Luventicus, 2002. [Citado el: 20 de Junio de 2015.] 
http://www.luventicus.org/articulos/02A014/fichaje.html. 
47 HERNANDEZ Sampieri, Roberto, FERNANDEZ Collado, Carlos y BAPTISTA Lucio, María del Pilar. Metodología de la 
investigación. 4ta Edición. México: McGraw-Hill Education, 2006., p. 138.  
ISBN: 9701057538 
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nula confiabilidad y 1 representa un máximo de confiabilidad 
(fiabilidad total, perfecta).Cuanto más se acerque el coeficiente a 0 
mayor error habrá en la medición”48. 
 
“Uno de los procedimientos más utilizados para determinar la 
confiabilidad mediante un coeficiente es la medida de estabilidad 
(confiabilidad por test-retest), en este procedimiento un mismo 
instrumento de medición, se aplica dos o más veces  a un mismo 
grupo de personas, después de cierto periodo. “49 
 







Para la interpretación del nivel de confiabilidad Blanco Negligia 
plantea la siguiente escala50. 






Para observar los resultados del test-retest de la confiabilidad para 
ambos indicadores ver Anexos 21 al 24, de acuerdo al resultado y 
a la escala definida por Blanco Negligia se tiene un nivel de 
confiabilidad alto. 
                                                          
48 CARRASCO, José. Técnicas y recursos para motivar a los alumnos. (1.a ed. p.336).España: Rialp,1998. 
49 HERNANDEZ, R., FERNANDEZ, C., BAPTISTA, P., Metodología de la Investigación (5ta ed) México.ISBN:978-607-0291-
9 
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2.5.       Métodos de análisis de datos 
 
En una prueba de hipótesis en la que se conoce la varianza muestral y 
se sabe que el tamaño de la muestra es mayor que 30, entonces se 
utiliza la distribución normal Z y para la muestra menor a 30 se usará T 
de Student (comercialidad), para realizar la inferencia, la característica 
que se desea inferir se formula en términos observados, es decir, 
medibles y en tal presentación es conocida como Hipótesis de 
Investigación. Formula la negación de la hipótesis Nula y denotada como 
Ho con el fin de formular la hipótesis alterna Ha con el fin de verificar 
nuestra investigación51. 
 
2.5.1. Definición de Variables  
 Ia: Indicador medido antes de la aplicación de un Sistema Web para el 
Proceso Comercial de la Empresa Equisoft Perú S.A.C. 
Id: Indicador medido después de la aplicación de un Sistema Web para 
el Proceso Comercial de la Empresa Equisoft Perú S.A.C. 
Hipótesis estadística 
Hipótesis Específica 1 (HE1): Un Sistema Web aumenta el índice de 
efectividad de cotizaciones en el proceso comercial de la Empresa 
Equisoft Perú S.A.C. 
Variables:  
Ia1: Índice de efectividad de cotizaciones  medido antes de la 
aplicación de un sistema web. 
 
Id1: Índice de efectividad de cotizaciones  medido después de la 
aplicación de un sistema web 
                                                          
51 RIESTRA, Jesus. 2013. Estadística en la experimentación y evaluación educativas. Ediciones diaz de Santos, 2013; p. 
203 
. Vol. 89. ISBN: 849969599X. 
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Hipótesis Nula (H0): Un Sistema Web no aumenta el índice de 
efectividad de cotizaciones para el Proceso Comercial de la Empresa 
Equisoft Perú S.A.C. 
H0: Ia1 ≥ Id1 
 
Hipótesis Alternativa (HA): Un Sistema Web aumenta el índice de 
efectividad de cotizaciones para el Proceso Comercial de la Empresa 
Equisoft Perú S.A.C. 
 
 
HA: Ia1 < Id1  
 
Hipótesis Específica 2 (HE2): Un Sistema Web aumenta el índice de 




Ia2: Índice de comercialidad medido antes de la aplicación de un 
sistema web. 
 
Id2: Índice de comercialidad   medido después de la aplicación de 
un sistema web. 
 
Hipótesis Nula (H0): Un Sistema Web no aumenta el Índice de 
comercialidad   para el Proceso Comercial de la Empresa Equisoft Perú 
S.A.C. 
 
H0: Ia2 ≥ Id2 
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Hipótesis Alternativa (HA): Un Sistema Web  aumenta el Índice de 
comercialidad  para el Proceso Comercial de la Empresa Equisoft  Perú 
S.A.C. 
HA: Ia2 < Id2  
 
Nivel de significancia 
Nivel de significancia (α): 0.05 
Nivel de confianza (γ = 1-α): 0.95 
 
Estadístico de prueba 
La fórmula para calcular Z en la diferencia de medias cuando se conoce 












x̅a: Media muestral antes de la aplicación de un sistema  
x̅d: Media muestral después de la aplicación de un sistema  
sa: varianza muestral antes de la aplicación de un sistema  
sd: varianza muestral después de la aplicación de un sistema  
na: tamaño de la muestra antes de la aplicación de un sistema  
nd: tamaño de la muestra después de la aplicación de un sistema  
 
La fórmula para calcular Z en la diferencia de medias cuando se conoce 













                                                          
52 NAMAKFOROOSH, Mohammad Naghi. Metodología de la investigación. 2da. Edición. México: Limusa, S.A de C.V, 
2005; p. 302. ISBN: 968-18-5517-8. 
53 NAMAKFOROOSH, Mohammad Naghi. Metodología de la investigación. 2da. Edición. México: Limusa, S.A de C.V, 
2005; p. 302. ISBN: 968-18-5517-8. 
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Donde: 
x̅a: Media muestral antes de la aplicación de un sistema web 
x̅d: Media muestral después de la aplicación de un sistema web 
σa: varianza poblacional antes de la aplicación de un sistema web 
σd: varianza poblacional después de la aplicación de un sistema web 
na: tamaño de la muestra antes de la aplicación de un sistema web 
nd: tamaño de la muestra después de la aplicación de un sistema web 
 
Varianza muestral (s2) 
Según Ortega et al. (2009, pp. 99-100), la varianza muestral se calcula 
con la siguiente fórmula: 
 
𝑠2 =







?̅?: media muestral 
xi: valores de la variable 
N: tamaño de la población 
 
Varianza poblacional (σ2) 
La varianza poblacional se calcula con la siguiente fórmula54: 
 
𝜎2 =






µ: media poblacional 
xi: valores de la variable 
N: tamaño de la población 
Región de rechazo 
Debido a que se ha establecido el nivel de confianza γ igual a 0.95, 
entonces según la tabla de distribución normal Z, el punto crítico Zx es 
1.64555. Tal como se aprecia en la Figura 6, la región de rechazo de 
                                                          
54 MONTERO, José M. Estadística Descriptiva. Madrid: Paraninfo, S.A, 2007; p. 2. ISBN: 978-84-9732--514-1. 
55 MONTERO, José M. Estadística Descriptiva. Madrid: Paraninfo, S.A, 2007; p. 2. ISBN: 978-84-9732--514-1. 
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la hipótesis nula (RR) será para aquellos valores de Z mayores que el 








Prueba unilateral de cola a la derecha 
Donde: 
Zx: Punto crítico 
RR: Región de rechazo de la hipótesis nula 
RA: Región de aceptación de la hipótesis nula 
 
2.6.  Aspectos Éticos 
La Empresa fue debidamente informada que se está realizando este 
proyecto de investigación, es por ello que se programó la entrevista 
y las reuniones casi al finalizar la jornada laboral para no interrumpir 
las labores administrativas de la empresa y así ninguna de las partes 
se vieran afectadas. La presente investigación fue aceptada y 
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III. RESULTADOS 
 
En este capítulo se describen los resultados obtenidos del análisis de los datos 
del pre-test y post-test con la ayuda del software estadístico SPSS Statistics 
20. Primero, se realizan las pruebas de normalidad; luego, las pruebas de 
hipótesis; finalmente, se discuten los resultados.  
 
3.1.   Descripción 
 
3.1.1. Pruebas de Normalidad 
 
A los datos muéstrales de cada indicador se le realizó la prueba de 
normalidad para luego determinar la prueba de hipótesis a usarse. 
 
Indicador: Efectividad de Cotizaciones 
 
Se realizó la prueba de normalidad para los datos muéstrales del 
indicador índice de efectividad de cotizaciones usando la prueba 
Shapiro Wilk, ya que la muestra es menor a 50. 
 
 












PRET_EFECTIVIDAD: Efectividad de cotizaciones antes de la 
aplicación de un sistema web (pre-test) 
POSTT_EFECTIVIDAD: Efectividad de cotizaciones después de la 
aplicación de un sistema web (post-test) 
 
Como se observa en la Tabla 1, el valor de Sig. es mayor que el nivel 
de significancia 0.05, en consecuencia se concluye que la distribución 
es normal. 
 Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
PRET_EFECTIV
IDAD 
,950 15 ,525 
POST_EFECTIV
IDAD 
,898 15 ,089 
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Indicador: Índice de Comercialidad 
 
Se realizó la prueba de normalidad para los datos del indicador índice 
de comercialidad usando la prueba Shapiro-Wilk, ya que la muestra 
es menor que 50. 
  










PRET_COMERCIALIDAD: Índice de comercialidad antes de la 
aplicación de un sistema web (pre-test) 
POST_COMERCIALIDAD: Índice de comercialidad después de la 
aplicación de un sistema web (post-test) 
 
Como se observa en la Tabla 2, el valor de Sig. es mayor que el nivel 
de significancia 0.05, en consecuencia se concluye que la distribución 
es normal. 
 
3.1.2. Prueba de Hipótesis  
 
A. Hipótesis de investigación 1 
 
 (HE1): Un sistema web aumenta el índice de efectividad de 
cotizaciones en el proceso comercial de la Empresa Equisoft 
Perú SAC 
 
 Indicadores: Índice de efectividad de cotizaciones. 
Id1: Índice de efectividad de cotizaciones medido después de la 
aplicación de un sistema web. 
 
 Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
PRET_COMERCIALI
DAD 
,886 7 ,253 
POST_COMERCIALI
DAD 
,910 7 ,394 
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B. Hipótesis Estadística 1: 
 
Hipótesis Nula (H0): Un sistema web no aumenta el índice de 
efectividad de cotizaciones en el proceso comercial de la Empresa 
Equisoft Perú SAC 
H0: Ia1 ≥ Id1 
 
El indicador del sistema de proceso actual es mejor que el indicador 
del sistema propuesto. 
 
Hipótesis Alterna (HA): Un sistema web aumenta el índice de 
efectividad de cotizaciones en el proceso comercial de la Empresa 
Equisoft Perú SAC 
HA: Ia1 −  Id1 < 0  
 
Se determinó previamente en la prueba de normalidad que los datos muestrales 
para el indicador índice de efectividad de cotizaciones tienen una distribución 
normal, por lo tanto se va a usar la prueba shapiro wilk de muestras 
relacionadas para probar la hipótesis estadística 1. 
Figura N°  10 
Índice de efectividad de cotizaciones– Pre Test 
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En la Fig. N° 10, se observa que el índice de efectividad de cotizaciones (Pre-
test) es de 42,44. 
 
                                                             Figura N° 11 registro de ventas – Post Test 
 
 
Índice de efectividad de cotizaciones – Post Test 
 
En la Fig. N° 11 se observa índice de efectividad de cotizaciones (Post- Test) 
es de 78,12. 
                                          Figura N° 12  de medias 
 
Análisis comparativo 
En la Fig.12, se observa el aumento del índice de efectividad de 












PRE-TEST                             POST-TEST
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Estadísticos descriptivos: 
 
Los estadísticos descriptivos hallados para el indicador efectividad de 














Dónde:   
PRETEST: Efectividad de cotizaciones sin la aplicación de un sistema  
web (pre-test) 
POSTTEST: Efectividad de cotizaciones después del sistema web 
(post-test) 
 
Tabla. Prueba t de muestras relacionadas para probar hipótesis 
estadística 1relacionadas 
Tabla N° 7: Prueba de muestras relacionadas 








95% Intervalo de 







-35,67200 15,50877 4,00435 -44,26047 -27,08353 -8,908 14 ,000 






 PRETEST POSTEST 
N 
Válidos 15 15 
Perdidos 0 0 
Media 42,4440 78,1160 
Mediana 40,0000 77,7800 
Desv. típ. 14,15516 4,20765 
Varianza 200,368 17,704 
Tabla N° 6: Estadísticos de muestras relacionadas para hipótesis 
estadística 1 
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Para obtener el valor crítico se considera lo siguiente: 
Valor de probabilidad de una cola α: 0,05 
Grado de libertad (gl):14 
Entonces el valor critico es tα= 1,7613 
El valor de T es de -8,908 y es menor que el valor critico tα: 1,7613 situándose 
en la región de rechazo de la hipótesis nula, además el nivel crítico de contraste 
Sig. Es: 0.00, siendo menor que 0.05, entonces se rechaza la hipótesis nula, 
aceptando la hipótesis alterna, por lo tanto, se afirma que después de la 
implementación del sistema web para el proceso comercial aumenta el índice 
de efectividad de cotizaciones.  
                                  Figura N° 13  Prueba de T  
 
 
Prueba de T de Student 
 
En la fig. N° 13, se puede ver la región de aceptación y rechazo para la prueba 
de hipótesis efectividad de cotizaciones. 
C. Hipótesis de investigación 2 
 (HE2): El sistema web aumenta el índice de comercialidad para el 
proceso comercial en la Empresa Equisoft Perú SAC. 
 
 Indicadores: Índice de Comercialidad. 
Id2: Índice de comercialidad  medido después de la aplicación de 
un sistema web. 
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D. Hipótesis Estadística 2: 
 
 Hipótesis Nula (H0): El sistema web no aumenta el índice de 
comercialidad para el proceso comercial en la Empresa Equisoft 
Perú SAC. 
 
H0: Ia2 − Id2  ≥ 0 
 
El indicador del sistema del proceso actual es mejor que el 
indicador del sistema propuesto. 
 
 Hipótesis Alterna (HA): El sistema web aumenta el índice de 
comercialidad para el proceso comercial en la Empresa Equisoft 
Perú SAC. 
HA: Ia2 −  Id2 < 0  
 
En la tabla N°, se determinó previamente en la prueba de 
normalidad que los datos muestrales para el indicador índice de 
comercialidad tienen una distribución normal, según la prueba de 
normalidad Shapiro Wilk debido a que la población es menor que 
50, además por ser de muestra igual a 7 registros, emplearemos la 
prueba de T-Student para la hipótesis de investigación 2. 
 












 Shapiro-Wilk                          
Estadístic
o 
 gl Sig. 
PRET_REPOR
TES 
,886  7 ,253 
POST_REPOR
TES 
,910  7 ,394 
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Los estadísticos descriptivos hallados para el indicador índice de 
comercialidad  son la media y la desviación típica (ver Tabla 9). 
Tabla N° 9: Indice de comercialidad 
Estadísticos de muestras relacionadas 
 Media N Desviación 
típ. 
Error típ. de 
la media 
Par 1 
PRETEST 50,2600 7 5,32287 2,01186 
POSTEST 53,6186 7 7,81748 2,95473 
 
 
En la tabla N°9, se observa que la media del índice de comercialidad  
(Pre Test) es de 50,26. A su vez, se muestra el aumento de 3,35  (Post-
Test) porcentual. Obteniendo un aumento del 3.35% 
 
Figura N° 14 Comparación de media del indicador índice de comercialidad 
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Tabla 10. Prueba t de muestras relacionadas para probar hipótesis 
estadística 2 
 
Tabla N° 10de muestras relacionadas 
Prueba de muestras relacionadas 







95% Intervalo de 






-3,35857 7,70815 2,91341 -10,48742 3,77028 -1,153 6 ,002 
Prueba de muestras relacionadas 
 
Para obtener el valor crítico se considera lo siguiente: 
Valor de probabilidad de una cola α: 0,05 
Grado de libertad (gl):16 
Entonces el valor critico es tα= 1,94318 
El valor de T es de -1,153 y es mayor que el valor critico tα: 1,94318, situándose 
en la región de rechazo de la hipótesis nula, además el nivel crítico de contraste 
Sig. Es: 0.02, siendo menor que 0.05, entonces se rechaza la hipótesis nula, 
aceptando la hipótesis alterna, por lo tanto, se afirma que después de la 
implementación del sistema web se aumenta el índice de comercialidad para el 
proceso comercial.  
Figura N° 15  de T de t 
 
En la fig. N° 15, se puede ver la región de aceptación y rechazo para la prueba 
de hipótesis indicador índice de comercialidad. 
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IV.  DISCUSIÓN 
 
 El indicador índice de efectividad de cotizaciones, en la medición Pre-
Test, se alcanzó 42.44%  y con la aplicación del Sistema web aumento 
un 78,12%. Los resultados obtenidos indican que existe un aumento 
del 33,7%, por lo que se puede afirmar que gracias a la 
implementación del Sistema web existe un aumento del 33,7% en 
índice de efectividad de cotizaciones para el proceso comercial de la 
empresa Equisoft Perú SAC.  
Por lo tanto esto supera a lo obtenido por Valdin Valvun Gustavo en 
el año 2011  a través de su Tesis “sistema web de cotizaciones 
utilizando la administración y distribución de contenidos gráficos en la 
Empresa Bionet S.A. En el cual alcanzo un aumento de 26.73%  en 
búsqueda y elaboración de cotizaciones, gracias a la implementación 
de un sistema web.  
 
 El indicador índice de comercialidad, en la medición Pre-Test, se 
alcanzó 50,26%  y con la aplicación del Sistema web aumento un 
53,61%. Los resultados obtenidos indican que existe un aumento del  
3,35%, por lo que se puede afirmar que gracias a la implementación 
del Sistema web existe un aumento del 3,35% en el índice de 
comercialidad para el proceso comercial de la empresa Equisoft Perú 
SAC.  
Por lo tanto esto supera a lo obtenido por Perca Quispe  Marcos  en 
el año 2013  a través de su Tesis “Desarrollo e Implementacion de un 
Sistema de Gestion Comercial para mejorar la Rentabilidad de la 
Empresa OLEOCENTRO E.I.R.L  En el cual alcanzo un aumento de 
3,3% en su, gracias a la implementación de un sistema web.  
 
 Los resultados obtenidos en la presente tesis comprueban que el uso 
de una herramienta tecnológica brinda una mejora en los procesos, 
confirmando así que el Sistema web para el proceso comercial en la 
Empresa Equisoft Perú S.A.C. aumento en un 33,7 % con respecto a 
la efectividad de cotizaciones y el índice de comercialidad en un 3,3%, 




Sistema web para el proceso comercial 
en la empresa Equisoft Perú SAC 
Araujo Acuña, Andrés Elias Araujo Acuña, Andrés Elias 
entonces  de los resultados obtenidos se concluye que el sistema web 




 Se concluye que el indicador índice de efectividad de cotizaciones en 
el proceso comercial para le Empresa Equisoft , en la medición Pre-
Test fue de 44.42%  y con la aplicación del Sistema web aumento un 
79,12%. Los resultados obtenidos indican que existe un aumento del 
34,7%, por lo que se puede afirmar que gracias a la implementación 
del Sistema web existe un aumento del 34,7% en índice de efectividad 
de cotizaciones para el proceso comercial de la empresa Equisoft 
Perú SAC.  
 
 Se concluye que el indicador índice de comercialidad, en la medición 
Pre-Test, se alcanzó 50,26%  y con la aplicación del Sistema web 
aumento un 53,61%. Los resultados obtenidos indican que existe un 
aumento del  3,35%, por lo que se puede afirmar que gracias a la 
implementación del Sistema web existe un aumento del 3,35% en 
índice de comercialidad para el proceso comercial de la empresa 
Equisoft Perú SAC. 
  
 Finalmente después de haber obtenido los resultados de los 
indicadores anteriormente mencionados, siendo estos satisfactorios 
se concluye que un sistema web aumenta el índice de comercialidad, 
así como también en la efectividad de cotizaciones para el proceso 
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VI. RECOMENDACIONES  
 
 Se sugiere aplicar el estudio a otras instituciones que tengan  
procesos comerciales y procesos de ventas  con el fin que la  
investigación pueda  de medir la influencia del sistema web en 
el rubro que le corresponde. 
 
 Se recomienda capacitar a los analistas de ventas y gestores 
de cotizaciones con el fin de hacer el uso correcto del sistema 
web. 
 
 En el análisis de los datos se ha considerado variables 
cuantitativas como es el caso de los indicadores índice de 
comercialidad y cotizaciones, se recomienda tener variables 
cualitativas como el caso de nivel de motivación después de 
usar el sistema, así como también el nivel de seguridad que se 
da a la información que se almacena. 
 
 Se recomienda aplicar el estudio con una población y muestra 
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Anexo Nº 1. Matriz de Consistencia 
PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS 
OPERACIONALIZACION DE VARIABLES 
METODOLOGÍA 
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS 
Problema principal: 
 
PP: ¿En qué medida 
influye un sistema web 
para el proceso comercial 





PS1: ¿En qué medida 
influye un sistema web 
en el índice de 
efectividad de 
cotizaciones para el 
proceso comercial en la 
empresa EQUISOFT PERU 
S.A.C? 
 
PS2: ¿En qué medida 
influye un sistema web 
en el índice de 
comercialidad para el 
proceso comercial en la 





OG: Determinar la 
influencia de un sistema 
web para el proceso 
comercial en la empresa 




OE1: Determinar la 
influencia de un Sistema 
web en el índice de 
efectividad de cotizaciones 
para el proceso comercial 
en la empresa EQUISOFT 
PERU S.A.C?.  
 
  
OE2: Determinar la 
influencia de un Sistema 
Web en el índice de 
comercialidad para el 
proceso comercial en la 
empresa EQUISOFT PERU 
S.A.C? 
 
Hipótesis General  
 
HG: El sistema web 
mejora el proceso 
comercial de la 
Empresa EQUISOFT 





 HE1: El sistema web 
aumenta el índice de 
efectividad de 
cotizaciones para el 




 HE2: El sistema web 
aumenta el índice de 
comercialidad  para el 





   
 
Tipo de Estudio: Aplicada-
Experimental 
 
Diseño de Estudio: Pre-
Experimental 
 
Muestra 1:40 cotizaciones 
Muestra:2 :7 mediciones  
 




Técnicas e instrumentos 











Métodos de análisis de 
datos: 














































































































Anexo N°16- DIAGRAMA DE FLUJO ACTUAL DEL PROCESO 










No se puede medir y 




Mala redacción de 
cotizaciones solicitadas 
Catalogo desactualizado 
Procesos repetitivos de 
trabajos manuales 















































Anexo N°19- FICHA DE REGISTRO RE-TEST PARA EL ÍNDICE DE 




































Anexo N°21- FICHA DE REGISTRO POST TEST PARA EL INDICE DE 




Anexo N°22- FICHA DE REGISTRO POST TEST PARA EL INDICE DE 



























Anexo N°23- INGRESO DE DATOS AL SPSS PARA HALLAR CONFIABILIDAD 
CON LA CORRELACIÓN DE PEARSON-ÍNDICE DE EFECTIVIDAD DE 
COTIZACIONES 
 
   
  
INGRESO LOS 












Anexo N°24- RESULTADOS ESTADÍSTICOS DONDE SE DETALLA LA 
CONFIABILIDAD CON LA CORRELACIÓN DE PEARSON-ÍNDICE DE 



























Anexo N°25- INGRESO DE DATOS AL SPSS PARA HALLAR CONFIABILIDAD 



























Anexo N°26- RESULTADOS ESTADÍSTICOS DONDE SE DETALLA LA 
















Anexo N°28- RECURSOS Y PRESUPUESTOS 
1. Recursos y Presupuesto 
En la tabla N° 10 se especifica los Recursos Humanos de la presente 
Investigación. 











1 3 meses 1000 3000 
Documentador 1 3 meses 850 2550 
Pago total (S/.) 5550 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
2. Recursos Materiales 
En la tabla N° 11 se especifica los Materiales que se usaran para la 
implementación del software de la presente Investigación. 
 
Tabla 11. Materiales 
 
 







Millar de Papel bond 
A4 
1 24.00 24.00 
2 
Cartucho de tinta a 
color 
1 18.00 18.00 
3 
Cartucho de tinta 
negra 
1 15.00 15.00 
4 Lapiceros 4 0.50 2.00 
5 Anillados 2 2.00 4.00 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En la tabla N° 12 se especifica los Recursos Hardware que se usaran 
para la implementación del software de la presente Investigación. 
Tabla 12. Recursos Hardware 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En la tabla N°13 se especifica los Recursos de Software que se 




Tabla 13. Recursos Software 
 
6 Empastado 2 25.00 50.00 




 50.00 50.00 
 Costo total (S/.) 165.00 








-Intel Core I3 1.4 gz 
-Pantalla LCD DE 
17” 
-RAM 2 GB 
-HB 160GB 
1 1900 1900 
2 Impresora 
Inpresora de 
inyección de  
Tinta EPSON 660 
1 480 380 






Fuente: Elaboración Propia 
 
En la tabla N° 14 se especifica el presupuesto que se usarán para la 
implementación del software de la presente investigación. 
 
3. Presupuesto 
Tabla 14. Presupuesto 
Materiales Monto (S/.) 
Recursos Humanos 5550 
Materiales de Hardware 2365 
Materiales de Software 1290 
Costo Total (S/.) 9205 
Fuente: Elaboración Propia 
 
4. Financiamiento 
El financiamiento  de la presente investigación será compartido, el 
investigador financiará los recursos humanos, la empresa EQUISOFT PERÚ  











Ítem Licencias de software Cantidad 
1 Rational Rose 1 
2 Microsoft Office 2010 Professional 1 
3 IBM SPSS Statistics 20 1 
 
 
Anexo N° 29- DESARROLLO DE LA METODOLOGIA 
El equipo Scrum (Scrum Team) 
Tabla N° 15: El equipo Scrum(Scrum Team) 
Fuente: Equisoft Perú, 2017 
 
Pila del producto (Product Backlog) 
Tabla N° 16: Pila del Producto(Product Backlog) 




Diseño de Base 
de datos 
- Análisis del negocio, 
mediante CU de negocio 
- Realización del modelo 
conceptual de datos 
- Elaboración del modelo 
Lógico y Físico 
- Implementación de la 
BD 
- Diccionario de datos 
  Capacidad de respuesta de 








- El personal encargado 
deberá tener acceso al 
sistema a través de un 
usuario y contraseña. 
- Deben de existir 
permisos según el tipo de 
usuario. 
- El personal debe registrar 
los usuarios que tendrán 
acceso al sistema. 
 Registrar un usuario. 
 Escribir un nombre de 
usuario, digitar contraseña, y 
deberá acceder al sistema, 
mostrándose el menú de 
opciones. 
 Si el usuario digitó incorrecta 
la contraseña deberá aparecer 
un mensaje que indique el 
error de acceso al sistema. 
 Una vez que se accedió al 
sistema el usuario podrá ver 
las opciones correspondientes 





- El sistema debe permitir 
dar mantenimiento a los 
módulos de: Productos, 
Marcas, Modelos, 
Unidades de medida, 
Clientes, Contactos, 
Empleados y Usuarios. 
- Los mantenimientos 
deben tener las opciones 
de: Registrar, Editar, 
Eliminar y Buscar (ver 
detalles). 
- Tendrán acceso los 
usuarios de tipo: 
Administrador, Asistente 
 Registrar Productos y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Marcas y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Modelos y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Unidades de 
medida y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Clientes y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Contactos y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Empleados y darles 
mantenimiento de prueba. 
Persona Cargo Contacto Rol 
José Ramírez Gerente General 982057566 Product - Owner 





Comercial y Gerente 
general. 
 Registrar Usuarios y darles 






- El sistema debe permitir 
al usuario registrar las 
Cotizaciones, con sus 
respectivos Ítems que la 
conforman. 
- Tendrán acceso los 
usuarios de tipo: 
Administrador, Asistente 
comercial y Gerente 
General. 
 Dirigirse a la pestaña 
“Procesos” y seleccionar a la 
opción “Cotizar” 
 Click en Registrar cotización. 
 Registrar los datos de la 
cotización. 
 Agregar ítems a la cotización. 






- El sistema debe de 
permitir al usuario 
registrar facturación por 
productos necesarios por 
cada ítem de cada una de 
las cotizaciónes que 
hayan sido generadas. 
- Tendrán acceso los 
usuarios de tipo: 
Administrador, Asistente 
comercial y Gerente 
general. 
 Dirigirse a la pestaña 
“Procesos” y seleccionar la 
opción “Facturar” y luego 
seleccionar “Facturar” 
 Seleccionar la Agregar 
productos. 
 Agregar materiales 
(Productos por ítem) 






- El sistema debe permitir 
al usuario Registrar 
facturación por 
cotización y el detalle de 
las mismas, que fueron 
aplicadas a cada ítem de 
una cotización, la misma 
que haya sido 
previamente  generada y 
cuyos productos hayan 
sido registrados. 
- Tendrán acceso los 
usuarios de tipo: 
Administrador, Asistente 
comercial y Gerente 
general. 
 Dirigirse a la pestaña 
“Procesos” y selecciona la 
opción “Facturar desde 
cotización” y luego 
seleccionar  la cotización a 
facturar. 
 Click en el botón “Facturar” 
 Registrarle los datos 
correspondientes y Click en 
Registrar. 
 Finalizar registro de 





- El sistema debe 
permitirle al usuario 
consultar: Facturaciónes, 
Guías de Remisión, 
Cotizaciónes y consultar 
estadísticas para ver el 
progreso de cotizaciónes 
y otros ítems. 
 Dirigirse a la pestaña 
“Consultas” y selecciona la 
opción a consultar. 








- El sistema debe 
permitirle al usuario 
generar los reportes de: 
Productos, Clientes, 
Servicios, Ventas por 
 Generar reporte de Productos 
 Generar reporte de Clientes 
 Generar reporte de Servicios 




cliente, cotizaciones por 
cliente, ventas por mes, 
cotizaciones por mes, 
cotizaciones por mes y 
cotizaciones por año. 
 Generar reporte cotizaciones 
por cliente. 
 Generar reporte ventas por 
mes. 
 Generar reporte cotizaciones 
por mes. 
 Generar reporte cotizaciones 
por año 
Fuente: Equisoft Perú, 2016 
 
Reunión de Planificación de Sprint (Sprint Planning Meeting) 
 
En la reunión de planificación de Sprint se determinó el trabajo a realizar en cada Sprint. El plan se 
elaboró mediante el trabajo colaborativo del Equipo Scrum. 
 
En la Reunión de Planificación de Sprint se determinaron dos puntos, el primero refiere a lo que se 
entregará en cada Sprint (Entregables por Sprint) y en el segundo punto se detalla el plan de trabajo 
necesario para la consecución de cada Incremento (Plan de trabajo). 
 
1. Entregables por Sprint 
 
En este punto se detalla la cantidad de Sprints, los elementos de la Pila de Producto (Historias) que 
contiene cada Sprint y el objetivo que debe cumplir cada Sprint. 
Tabla N° 17: Entregables por Sprint 
Sprint Objetivo Historias 
1 
El sistema debe de permitir a los usuarios acceder a 
través de un nombre de usuario y contraseña, y 
visualizar las opciones correspondientes al tipo de 
usuario. 
 Diseño de la base de 
datos 
 Acceso al sistema 
2 
El sistema debe permitirle al usuario ejercer el 
mantenimiento de: Productos, Marcas, Modelos, 




El sistema debe de permitir al usuario registrar 
cotizaciones por producto. 
 Cotización por producto 
 
4 
El sistema debe de permitir al usuario registrar la 
facturación por producto y facturación por 
cotización. 
 Facturación de producto 
 Facturación por 
cotización 
5 
El sistema debe permitirle al usuario realizar 
consultas y generar Reportes de Productos, Clientes, 
Servicios, Ventas por cliente, cotizaciones por 
cliente, ventas por mes, cotizaciones por mes, 
cotizaciones por mes y cotizaciones por año. 
 Consultas 
 Generación de Reportes 










2. Plan de trabajo 
 
Una vez que se establecieron los objetivos y elementos de la Lista de Producto para cada Sprint, 
el Equipo Scrum decidió como se construirá la funcionalidad para conseguir el Incremento de cada 
Sprint, para lo cual se determinaron las tareas que lograrán conseguir los objetivos de cada Sprint, 
así como los días que tardarán en desarrollarse, todo ello se puede apreciar en la siguiente tabla, que 
hace referencia al Plan de trabajo.  
 
Tabla N° 18: Plan de trabajo 
Nombre de tarea Duración Comienzo Fin 
Proyecto PROCESO COMERCIAL 48 días mar 28/03/17 lun 22/05/17 
   Sprint 1 11 días mar 28/03/17 sáb 08/04/17 
      Historia 1: Diseño de la BD 5 días mar 28/03/17 sáb 01/04/17 
         Realización de CU de Negocio 1 día mar 28/03/17 mar 28/03/17 
         Realización del modelo conceptual 1 día mié 29/03/17 mié 29/03/17 
         Realización de Diagramas Lógico y Físico 1 día jue 30/03/17 jue 30/03/17 
         Implementación de la BD 1 día vie 31/03/17 vie 31/03/17 
         Generación de diccionario de datos 1 día sáb 01/04/17 sáb 01/04/17 
      Historia 2: Acceso al sistema 6 días lun 03/04/17 sáb 08/04/17 
         Diseño de la GUI del Login 1 día lun 03/04/17 lun 03/04/17 
         Implementación de registro de Empleados 2 días mar 04/04/17 mié 05/04/17 
         Implementación de registro de Usuarios 1 día jue 06/04/17 jue 06/04/17 
         Implementación de acceso al sistema 1 día vie 07/04/17 vie 07/04/17 
         Pruebas de acceso al sistema 1 día sáb 08/04/17 sáb 08/04/17 
   Sprint 2 8 días lun 10/04/17 
mar 
18/04/17 
      Historia 3: Mantenimientos 8 días lun 10/04/17 
mar 
18/04/17 
         Implementación del mantenimiento de 
Empleados 
1 día lun 10/04/17 lun 10/04/17 
         Implementación del mantenimiento de Usuarios 1 día mar 11/04/17 mar 11/04/17 
         Implementación del mantenimiento de Productos 1 día mié 12/04/17 mié 12/04/17 
         Implementación del mantenimiento de Marcas 1 día jue 13/04/17 jue 13/04/17 
         Implementación del mantenimiento de Modelos  1 día vie 14/04/17 vie 14/04/17 
         Implementación del mantenimiento de Unidades 
de medida  
1 día sáb 15/04/17 sáb 15/04/17 
         Implementación del mantenimiento de Clientes 1 día lun 17/04/17 lun 17/04/17 
         Implementación del mantenimiento de Contactos 1 día mar 18/04/17 mar 18/04/17 
   Sprint 3 4 días mié 19/04/17 sáb 22/04/17 
      Historia 4: Cotización por producto 4 días mié 19/04/17 sáb 22/04/17 
         Diseño de la GUI de cotización 1 día mié 19/04/17 mié 19/04/17 
         Implementación del Registro de cotizar 2 días jue 20/04/17 vie 21/04/17 
         Pruebas sobre el Registro de Cotizar 1 día sáb 22/04/17 sáb 22/04/17 
   Sprint 4 11 días lun 24/04/17 vie 05/05/17 
      Historia 5: Facturación por producto 5 días lun 24/04/17 vie 28/04/17 
         Diseño de la GUI Facturación de producto 1 día lun 24/04/17 lun 24/04/17 
         Implementar el registro de Facturar por producto 2 días mar 25/04/17 mié 26/04/17 
         Pruebas del registro facturar por producto 2 días jue 27/04/17 vie 28/04/17 










         Implementación del módulo Registro de 
Facturación por cotización 
1 día 
sáb 29/04/17 sáb 29/04/17 
         Pruebas del módulo Registro de Facturación por 
cotización 
1 día 
lun 01/05/17 lun 01/05/17 
   Sprint 5 11 días mié 03/05/17 lun 15/05/17 
      Historia 7: Consultas 4 días mié 03/05/17 sáb 06/05/17 
         Diseño de la GUI para realizar consultas 1 día mié 03/05/17 mié 03/05/17 
         Implementación del módulo Realizar consultas 2 días jue 04/05/17 vie 05/05/17 
         Pruebas del módulo para realizar consultas 1 día sáb 06/05/17 sáb 06/05/17 
      Historia 8: Generación de Reportes 7 días lun 08/05/17 lun 15/05/17 
         Implementación del reporte de Productos 1 día lun 08/05/17 lun 08/05/17 
         Implementación del reporte de Clientes 1 día mar 09/05/17 mar 09/05/17 
         Implementación del reporte de Servicios 1 día mié 10/05/17 mié 10/05/17 
         Implementación del módulo Reportes 3 días jue 11/05/17 sáb 13/05/17 
         Pruebas sobre el modulo Reportes 1 día lun 15/05/17 lun 15/05/17 
Fuente: Equisoft Perú 
 
Lista de pendientes del Sprint (Sprint Backlog) 
Sprint 1: Story Points: 10 
Tabla N° 19: Sprint 1 
Back 
Log 









- Análisis del negocio, mediante 
CU de negocio 
- Realización del modelo 
conceptual de datos 
- Elaboración del modelo Lógico y 
Físico 
- Implementación de la BD 









- El personal encargado deberá 
tener acceso al sistema a través de 
un usuario y contraseña. 
- Deben de existir permisos según 
el tipo de usuario. 
- El personal debe registrar los 
usuarios que tendrán acceso al 
sistema. 
6 













Cronograma del Sprint 1: 



























Elemento de pila 
Diseño de la base de datos 
Descripción: 
- Análisis del negocio, mediante CU de negocio 
- Realización del modelo conceptual de datos 
- Elaboración del modelo Lógico y Físico 
- Implementación de la BD 
- Diccionario de datos 
Como probarlo: 
 Capacidad de respuesta de las consultas que se van a realizar. 






































Fuente: Elaboración propia 
 
En la Figura 17 que es el Diagrama de caso de uso del negocio, se puede notar los casos de uso 
que realiza el Asistente Comercial, como por ejemplo, Genera la orden de cotización, Registra 
cotizaciones de productos, entre otros. Mientras que el Gerente General participa en los 
mismos procesos y genera los reportes de resultados finales; También colabora el Cliente que 
accede a una cotización, el Gestor e Ventas para las nuevas adquisiciones de productos y el 





































Fuente: Elaboración propia 
En la Figura 18, se muestra el Modelo conceptual de la base de datos. De esta manera, mediante dicho modelo es que se logra determinar qué 
































Fuente: Elaboración propia 
La Figura 19, muestra el Diagrama lógico de la base de datos, que resulta de la normalización del modelo conceptual. Se aprecia las relaciones de 
muchos a muchos, que originan nuevas tablas de asociación.
 
 




























Fuente: Elaboración propia 




Implementación de la Base de datos en el sistema de gestor de base de datos 
Figura 21 
Fuente: Elaboración propia 
En la Figura  21 se puede apreciar el Diagrama de la base de datos, que ha sido implementado en el sistema gestor de base de datos SQL Server 
2012. Asimismo, se puede apreciar las  tablas que conforman la base de datos y su relación entre ellas.
Implementción del diccionario de datos 
Tabla 20: Diccionario de datos: descripción de las tablas 
Tabla Descripción 
Tb_Cliente La tabla Tb_Cliente registra la información de los clientes con los que 
trabaja la empresa. 
Tb_Cotizacion La tabla Tb_Cotizacion]registra registra la información concerniente a 
una cotizacion de productos que vaya generarse. 
Tb_Departamento La tabla Tb_Departamento registra la información Ubigeo de todos los 
departamentos del Perú. 
Tb_DetalleCotizacion La tabla Tb_DetalleCotizacion registra los ítems que contiene una 
Cotización. 
Tb_DetalleFactura La tabla Tb_DetalleFactura registra los ítems que contiene una Factura. 
Tb_Distrito La tabla Tb_Distrito registra la información de Ubigeo de los distritos del 
Perú. 
Tb_Empleado La tabla Tb_Empleado registra la información del personal que tiene 
acceso al sistema. 
Tb_Factura La tabla Tb_Factura registra la información del tipo y monto de pago 
como otros datos propios. 
Tb_FormaPago La tabla Tb_FormaPago registra la información concerniente a la forma 
en que se detalla el pago. 
Tb_GuiaMotivos La tabla Tb_GuiaMotivos registra los diferentes motivos por el cual se 
traslada el producto. 
Tb_GuiaRemision La tabla Tb_GuiaRemision registra los detalles del traslado de bienes. 
Tb_Marca La tabla Tb_Marca registra las diferentes marcas que tienen los Productos. 
Tb_Modelo La tabla Tb_Modelo registra los diferentes modelos que tiene los 
Productos. 
Tb_MotivosTraslado La tabla Tb_MotivosTraslado registra los diferentes motivos por el cual se 
trasladan los productos y bienes. 
Tb_Producto La tabla Tb_Producto almacena la relación de productos con los que 
trabaja la empresa. Productos que son utilizados para la etapa de registro 
de consumo de materiales. 
Tb_Provincia La tabla Tb_Provincia registra la información Ubigeo, de todas las 
provincias del Perú. 
Tb_TipoUsuario La tabla Tb_TipoUsuario registra los diferentes tipos de usuario que 
tienen acceso al sistema, ello con la finalidad de conceder permisos por 
tipo de usuario. 
Tb_Transportista La tabla Tb_Transportista registra la información del transportista que 
traslada el servicio o producto. 
Tb_UnidadMedida La tabla Tb_UnidadMedida registra las diferentes unidades de medida que 
pueden tener los Productos. 
Tb_Usuario La tabla Tb_Usuario registra los usuarios que tienen acceso al sistema. 






















En la Figura 22, se puede apreciar la Historia 2: Acceso al sistema, la cual tiene un grado de 
importancia 90, y está estimada en realizarse en 6 días. 
 











En la Figura 23, se pueden ver las Tareas que forman parte de la Historia 2, en dónde cada 
una de las tareas, muestra la cantidad de días que tomará para su realización. 
Elemento de pila 
Acceso al sistema 
Descripción: 
- El personal encargado deberá tener acceso al sistema a 
través de un usuario y contraseña 
- Deben de existir permisos según el tipo de usuario 
- El personal debe registrar los usuarios que tendrán 
acceso al sistema 
Como probarlo: 
 Registrar un usuario. 
 Escribir un nombre de usuario, digitar contraseña, y deberá acceder al 
sistema, mostrándose el menú de opciones. 
 Si el usuario digitó incorrecta la contraseña deberá aparecer un 
mensaje que indique el error de acceso al sistema. 
 Una vez que se accedió al sistema el usuario podrá ver las opciones 
correspondientes al tipo de usuario  
 Capacidad de respuesta de las consultas que se van a realizar. 





Creación de la 













de acceso al 
sistema 
1d 









En la Figura 24, se aprecia el diseño de la GUI (Interface gráfica de usuario) para el proceso de 
Login, en otras palabras, para el acceso al sistema, a través de un usuario y contraseña. 
 
 













En la Figura 25, se puede apreciar el acceso exitoso al sistema a través de una cuenta de 























































En la Figura 26, se muestra el acceso fallido al sistema tras verificar que los datos ingresados 
son incorrectos; con el mensaje correspondiente al error de acceso. 
 
Implementación de Registro de Usuarios 
Figura 27 
 





























Progreso del Sprint 1 
 





























En la Figura 28, se aprecia el progreso que ha tenido el Sprint 1, dónde se observa que se 
redujeron sus 10 puntos de trabajo (Story points). Se puede ver, en la figura, que los 5 puntos 
de trabajo de la historia 1, se redujeron entre las fechas 28/03/2017 y 01/04/2017; y que los 
otros 5 puntos de trabajo restantes, pertenecientes a la historia 2, se redujeron entre las fechas 
03/04/2017 y 08/04/2017, completando de esa manera los 10 puntos de trabajo que 
conforman el primer Sprint. 
 
Asimismo con la finalidad de denotar la conformidad por parte del Product Owner con 
respecto a la verificación del correcto funcionamiento del entregable (Incremento), se realizó 
un acta de validación para el Sprint 1, la cual puede apreciarse en el Anexo N° 31, 














Sprint 2: Story Points: 8 
Tabla N° 21: Sprint 2 
Back 
Log 
Historia Tipo Estado Resp. Tareas Time 




 Registrar Productos y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Marcas y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Modelos y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Unidades de 
medida y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Clientes y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Contactos y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Empleados y darles 
mantenimiento de prueba. 
 Registrar Usuarios y darles 
mantenimiento de prueba. 
8 
Fuente: Equisoft Perú 
 
Cronograma del Sprint 2: 




En la figura 29, se puede observar el cronograma del Sprint 2, el cual está conformado 































En la Figura 30, se puede apreciar la Historia 3: Mantenimiento, la cual tiene un grado de 
importancia 80, y está estimada en realizarse en 8 días. 












En la Figura 31, se pueden ver las Tareas que forman parte de la Historia 3, en dónde cada 
una de las tareas, muestra la cantidad de días que tomará para su realización. 
Elemento de pila 
Mantenimientos 
Descripción: 
- El sistema debe permitir dar mantenimiento a los módulos 
de: Productos, Marcas, Modelos, Unidades de medida, 
Clientes, Contactos, Empleados y Usuarios. 
- Los mantenimientos deben tener las opciones de: 
Registrar, Editar, Eliminar y Buscar (ver detalles). 
- Tendrán acceso los usuarios de tipo: Administrador, Jefe 
de Producción y Encargado de almacén. 
Como probarlo: 
 Registrar Productos y darles mantenimiento de prueba. 
 Registrar Marcas y darles mantenimiento de prueba. 
 Registrar Modelos y darles mantenimiento de prueba. 
 Registrar Unidades de medida y darles mantenimiento de prueba. 
 Registrar Clientes y darles mantenimiento de prueba. 
 Registrar Contactos y darles mantenimiento de prueba. 
 Registrar Empleados y darles mantenimiento de prueba. 



















































En la Figura 32, se puede apreciar el Mantenimiento para los empleados, en donde tiene las 
opciones para agregar, editar y eliminar. Cabe mencionar que para acceder a la opción editar, 
previamente tiene que accederse a la opción de “Detalles” que se muestra en la columna 
denominada “Acción”. 
 




En la Figura 33, se puede apreciar el mantenimiento para usuarios, en donde se muestran las 







Implementación del mantenimiento de Productos 
Figura 34 
 
En la Figura 34, se puede apreciar el mantenimiento para productos, en donde se muestran las 
opciones para agregar nuevo producto, ver detalles, editar y eliminar. 
 
 
Implementación del mantenimiento de Marcas 
Figura 35 
 
En la Figura 35, se puede apreciar el mantenimiento para marcas, en donde se muestran las 







Implementación del mantenimiento de Modelos 
Figura 36 
 
En la Figura 36, se puede apreciar el mantenimiento para modelos, en donde se muestran las 
opciones para registrar modelo, ver detalles, editar y eliminar. 
 
 




En la Figura 37, se puede apreciar el mantenimiento para Unidades de medida, en donde se 








Implementación del mantenimiento de Formas de Pago 
Figura 38 
 
En la Figura 38, se puede apreciar el mantenimiento para Formas de pago, en donde se 
muestran las opciones para registrar forma de pago, ver detalles, editar y eliminar. 
 
 
Implementación del mantenimiento de Relación de Transportistas 
Figura 39 
 
En la Figura 39, se puede apreciar el mantenimiento para Relación de transportistas, en donde 










Implementación del mantenimiento de Motivo de traslado 
Figura 40 
 
En la Figura 40, se puede apreciar el mantenimiento para motivo de traslado, en donde se 
muestran las opciones para registrar un nuevo motivo de traslado, ver detalles, editar y 
eliminar. 
 
Implementación del mantenimiento de Empleados. 
Figura 41 
 
En la Figura 41, se puede apreciar el Mantenimiento para los empleados, en donde tiene las 
opciones para agregar, editar y eliminar. Cabe mencionar que para acceder a la opción editar, 







Implementación del mantenimiento de Usuarios 
Figura 42 
 
En la Figura 42, se puede apreciar el mantenimiento para usuarios, en donde se muestran las 
opciones para agregar, editar (dentro de la opción de Detalles) y eliminar. 
 
 
Implementación del mantenimiento de Tipos de Usuario 
Figura 43 
 
En la Figura 43, se puede observar el Mantenimiento para tipos de usuario, con las opciones de 
agregar, editar y eliminar. Cabe mencionar, que para poder acceder a la opción editar, 





Progreso del Sprint 2 
 




En la Figura 44, se aprecia el progreso que ha tenido el Sprint 2, dónde se observa que se 
redujeron sus 8 puntos de trabajo (Story points). Se puede ver, en la figura, que los 8 puntos 
de trabajo de la historia 3, se redujeron entre las fechas 10/04/2017 y 18/04/2017; 
completando de esta manera el progreso del segundo Sprint. 
 
Asimismo con la finalidad de denotar la conformidad por parte del Product Owner con 
respecto a la verificación del correcto funcionamiento del entregable (Incremento), se realizó 
un acta de validación para el Sprint 2, la cual puede apreciarse en el Anexo N°32, 
































-Diseño de la GUI de 
cotización 
-Implementación del Registro 
de cotizar 











En la figura 45, se puede observar el cronograma del Sprint 3, el cual está conformado 











































En la Figura 46, se muestra la Historia 4, la cual es la implementación del proceso Cotización 
por productos, con un nivel de importancia 70 y una estimación de 4 días para su realización. 
 










En la Figura 47, se pueden ver las Tareas que forman parte de la Historia 4, en dónde cada una 




Implementación del proceso Registrar cotización 
Figura 48 
 
Elemento de pila 
Registro de Cotización por productos 
Descripción: 
- El sistema debe permitir al usuario registrar las 
Cotizaciones, con sus respectivos Ítems que la 
conforman. 
- Tendrán acceso los usuarios de tipo: Administrador, 
Asistente comercial y Gerente General. 
Como probarlo: 
 Dirigirse a la pestaña “Procesos” y seleccionar a la opción “Cotizar” 
 Click en Registrar cotización. 
 Registrar los datos de la cotización. 
 Agregar ítems a la cotización. 





Diseño de la GUI 




del proceso de 
Cotizar  
4d 
Pruebas sobre el 





En la Figura 48, se puede apreciar el registro de una cotización. En dónde se tendrá que ingresar 
datos tales como el cliente, información adicional con respecto a la forma de pago, garantía y 





En la Figura 49, se puede apreciar el registro de una cotización, donde se debe agregar los 






En la Figura 50, se puede apreciar el registro de los productos, donde se debe elegir el producto, 




En la Figura 51, se puede apreciar el detalle  de la cotización, se puede apreciar los productos 
anteriormente elegidos como también poder editarlo en el botón “detalle” o eliminar; después 








En la Figura 52, se puede apreciar el detalle  de la cotización en pdf, luego de hacer click en 


































En la Figura 53, se puede apreciar el progreso que ha tenido el Sprint 3, dónde se observa que se 
redujeron sus 3 puntos de trabajo (story points). Se ve también, en la figura, que los 3 puntos de 
trabajo, se redujeron entre las fechas 19/04/2017 y 22/04/2017, puntos que corresponden a la historia 
4, la cual forma parte del Sprint 3.  
Del mismo modo con la finalidad de denotar la conformidad por parte del Product Owner con 
respecto a la verificación del correcto funcionamiento del entregable, se realizó un acta de validación 
para el Sprint 3, la cual puede apreciarse en el Anexo N° 33, manifestando de esta manera el 




Sprint 4: Story Points: 6 
Tabla N°22: Sprint 4 
Back 
Log 









-Diseño de la GUI facturación 
de producto 
-Implementar el registro de 
Facturar por producto 












-Diseño de la GUI del Registro 
de facturación por cotización 
-Implementación del módulo 
Registro de Facturación por 
cotización 
-Pruebas del módulo Registro 










En la Figura 54, se puede apreciar el cronograma del Sprint 4, el cual está conformado por las 
Historias 5 y 6; de la misma manera, se pueden observar las tareas correspondientes para cada 
Historia y los días que se empleará en la realización de cada una de ellas denotando su fecha 





















































Elemento de pila 
Facturación por productos 
Descripción: 
- El sistema debe de permitir al usuario registrar 
facturación por productos necesarios por cada ítem de 
cada una de las cotizaciones que hayan sido generadas. 
- Tendrán acceso los usuarios de tipo: Administrador, 
Asistente comercial y Gerente general. 
Como probarlo: 
 Dirigirse a la pestaña “Procesos” y seleccionar la opción “Facturar” y 
luego seleccionar “Facturar” 
 Seleccionar la Agregar productos. 
 Agregar materiales (Productos por ítem) 










registro de Facturar 












En la Figura 55, se muestra la los campos que debemos llenar para registrar una facturación por 


























En la Figura 58, se muestra el detalle de la factura  una vez que di click en “Generar Facturación”, y 









































Elemento de pila 
Facturación por productos 
Descripción: 
- El sistema debe permitir al usuario Registrar facturación 
por cotización y el detalle de las mismas, que fueron 
aplicadas a cada ítem de una cotización, la misma que 
haya sido previamente  generada y cuyos productos 
hayan sido registrados. 
- Tendrán acceso los usuarios de tipo: Administrador, 
Asistente comercial y Gerente general. 
Como probarlo: 
 Dirigirse a la pestaña “Procesos” y selecciona la opción “Facturar desde 
cotización” y luego seleccionar  la cotización a facturar. 
 Click en el botón “Facturar” 
 Registrarle los datos correspondientes y Click en Registrar. 






























En la Figura 60, se muestra el módulo de Facturar desde cotización, debemos escoger una 










En la Figura 61, se muestra el detalle de Registrar Facturación una vez que le dimos click en el botón 




En la Figura 62, se muestra el detalle de la facturación como los productos o servicios que contenía 














Progreso del Sprint 4 
 





En la Figura 64, se aprecia el progreso que ha tenido el Sprint 4, dónde se observa que se 
redujeron sus 6 puntos de trabajo (Story points). Se puede ver, en la figura, que los 3 puntos 
de trabajo de la historia 6, se redujeron entre las fechas 24/04/2017 y 02/05/2017; 
completando de esta manera el progreso del cuarto Sprint. 
 
Asimismo con la finalidad de denotar la conformidad por parte del Product Owner con 
respecto a la verificación del correcto funcionamiento del entregable (Incremento), se realizó 
un acta de validación para el Sprint 4, la cual puede apreciarse en el Anexo N°34, 



















Sprint 5: Story Points: 8 
Tabla 23: Sprint 5 
Back 
Log 
Historia Tipo Estado Resp. Tareas Time 




-Creación de la GUI para 
realizar consultas 
-implementación del módulo 
Realizar consultas 











-Implementación del reporte 
de Productos 
-Implementación del reporte 
de Clientes 
-Implementación del reporte 
de Servicios 
-Implementación del módulo 
Reportes 







Cronograma del Sprint 5 












En la Figura 65, se puede apreciar el cronograma del Sprint 5, el cual está conformado por las 
Historias 7 y 8; de la misma manera, se pueden observar las tareas correspondientes para cada 
Historia y los días que se empleará en la realización de cada una de ellas denotando su fecha 



























La Figura 66, muestra la Historia 7 la cual hace referencia al módulo de Consultas; se aprecia 
también que tiene un grado de importancia de 40 y una estimación de 4 días para su realización. 
 








Elemento de pila 
Consultas 
Descripción: 
- El sistema debe permitirle al usuario administrador 
consultar: Facturaciones, Guías de Remisión, 
Cotizaciones, reporte de comercialidad y consultar 
estadísticas para ver el progreso de cotizaciones y otros 
ítems. 
Como probarlo: 
 Dirigirse a la pestaña “Consultas” y selecciona la opción a consultar. 






Creación de la 













Creación de la GUI para el módulo de consultas 
Figura 67 
 
En la Figura 67, se puede apreciar la creación de la GUI para el módulo de Consultas. 




En la Figura 68, al hacer click en cualquier consulta que deseemos el usuario o administrador 
podrá Observar las consultas que podrá extraerlo a un archivo PDF para posterior estudio como 









Implementación del módulo generar consultas y extraer en PDF para mejor detalle 
Figura 69 
 
En la Figura 69, se muestra el PDF de la consulta que elegí, en este caso realice la consulta de 
cotizaciones y me muestra una cotización de prueba en PDF para poder enviarlo por correo o 
imprimir. 
 

















La Figura 70, muestra la Historia 8 la cual hace referencia al módulo de Consultas y opción 
Reportes; se aprecia también que tiene un grado de importancia de 40 y una estimación de 7 
días para su realización. 
Descripción: 
- El sistema debe permitirle al usuario generar los 
reportes de: Productos, Clientes, Servicios, Ventas por 
cliente, cotizaciones por cliente, ventas por mes, 
cotizaciones por mes, cotizaciones por mes y 
cotizaciones por año. 
Como probarlo: 
 Generar reporte de Productos 
 Generar reporte de Clientes 
 Generar reporte de Servicios 
 Generar reporte de Ventas por cliente. 
 Generar reporte cotizaciones por cliente. 
 Generar reporte ventas por mes. 
 Generar reporte Productos / Servicios Destacados por mes 
 Generar Productos / Servicios Destacados por año 
Elemento de pila 


























En la Figura 71, se muestra el Reporte de productos registrados en el Sistema, es un visor de 

























Implementación del Reporte de Productos 
Figura 72 
 
En la Figura 72, se muestra el Reporte Clientes registrados en el Sistema, es un visor de PDF 
que puede ser impreso o para observar con detalle. 
 
Implementación del Reporte Servicios 
Figura 73 
 
En la Figura 73, se muestra el Reporte Servicios registrados en el Sistema que ofrece la Empresa 




Implementación del Reporte de Cotizaciones por mes 
Figura 74 
 
En la Figura 74, se muestra el módulo de Cotizaciones por mes, donde se debe elegir el Mes a 
observar y se da click en imprimir. 
 
Implementación del Reporte de Cotizaciones por mes 
Figura 75 
 
En la Figura 75, se muestra el reporte de Cotizaciones por mes, donde se muestra todas las 




 Pruebas para el módulo de Reportes: Productos / Servicios Destacados por mes 
Figura 76 
 
En la Figura 76, se muestra la implementación del módulo para generar reportes de Productos 




En la Figura 77, se muestra el reporte de productos destacados por mes, en este caso elegimos 








 Pruebas para el módulo de Reportes: Productos / Servicios Destacados por año 
Figura 78 
 
En la Figura 78, se muestra la implementación del módulo para generar reportes de Productos 
destacados por año, debemos elegir el año y el tipo, si es producto o servicio y click en imprimir. 
Figura 79 
 
En la Figura 79, se muestra el reporte de servicios o productos destacados por año, en este caso 









En la Figura 80, se muestra la implementación del módulo Indicadores para poder visualizar el 
Indicador Índice de Efectividad, debemos darle click. 
 
Prueba para mostrar el índice de Efectividad de Cotizaciones 
Figura 81 
 
En la Figura 81, elegimos la fecha a consultar y al darle click en Mostrar IE(Índice de Efectividad) 








En la Figura 82, nos muestra el reporte del Índice de Efectividad de cotizaciones donde se puede 
aprecias la efectividad en porcentaje en Visor PDF. 
 Pruebas para el módulo de Reportes indicadores: Índice de Comercialidad 
Figura 83 
 
En la Figura 83, se muestra la implementación del módulo Indicadores para poder visualizar el 




Prueba para mostrar el índice de Comercialidad 
Figura 84 
 
En la Figura 84, elegimos la fecha a consultar y al darle click en Mostrar IC(Índice de 
Comercialidad) nos muestra el siguiente Reporte. 
Prueba para mostrar el reporte del índice de Comercialidad tal como el Pre-Test 
Figura 85 
 
En la Figura 85, nos muestra el reporte del Índice de Comercialidad donde se puede aprecias la 
comercialidad en porcentaje en Visor PDF. 
 
 
Progreso del Sprint 5 
 





En la Figura 86, se aprecia el progreso que ha tenido el Sprint 5 y ultimo, dónde se observa 
que se redujeron sus 8 puntos de trabajo (Story points). Se puede ver, en la figura, que los 
8 puntos de trabajo de la historia 7 y 8, se redujeron entre las fechas 03/05/2017 y 
15/05/2017; completando de esta manera los 8 últimos puntos de trabajo que quedaban 
pendientes, para finalizar el proyecto. 
 
Asimismo con la finalidad de denotar la conformidad por parte del Product Owner con 
respecto a la verificación del correcto funcionamiento del entregable, se realizó un acta de 
validación para el Sprint 5, la cual puede apreciarse en el Anexo N°35, manifestando de esta 







Anexo N° 30- ACTA DE REUNIÓN DE PLANIFICACIÓN DE SPRINT  
 
 






















Anexo N° 36- CONSTANCIA DE IMPLEMENTACIÓN DEL SISTEMA 
 
 
 
 
